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O presente estudo aborda o empreendedorismo e estratégia de negócio dos 
emigrantes portugueses no mundo e tem a intenção de conhecer as escolhas dos 
portugueses no que aos países de acolhimento e de negócios diz respeito e as razões que 
levam estes portugueses a abandonar o nosso país. No entanto, o principal objetivo passa 
por perceber até que ponto os emigrantes portugueses são empreendedores nas suas 
atividades de negócio e procura de novos mercados. 
Neste estudo optou-se por uma metodologia de investigação quantitativa, através 
da realização de um inquérito, usando uma amostra por conveniência de 56 emigrantes 
empresários portugueses de todo o mundo. Neste inquérito foram abordados os temas de 
interesse inerentes ao estudo em causa. 
Os resultados obtidos demonstram alguma variedade nos países de destino, assim 
como a grande maioria das empresas em estudo caracterizam-se por serem micro ou 
pequenas empresas, no entanto, estes empresários identificam-se com as características 
inerentes aos empreendedores, como o espírito criativo, a paixão pelo seu trabalho ou a 
capacidade de liderança, afirmando que já definiram políticas de expansão para os seus 
negócios. 
 










The present study addresses the corporate entrepreneurship and strategy of 
Portuguese emigrants around the world and intends to understand whether the choices of 
the Portuguese, which concern the host country remain and the reasons that lead these 
Portuguese people to abandon our country. However, the main objective is to realize the 
extent to which Portuguese immigrants are entrepreneurs in their business activities and 
dominate the theme. 
In this study, a quantitative research methodology was chosen, by conducting a 
survey using a convenience sample of 56 Portuguese emigrant businesspeople around the 
world. In this survey, the topics of interest inherent to the study in question were 
addressed. 
The results show some variety in destination countries, as well as the vast majority 
of companies in the study are characterized by being micro or small businesses, however, 
these businesspeople fulfill the inherent characteristics of entrepreneurs, such as creative 
spirit, passion for their work or leadership skills, affirming that they have already defined 
expansion policies for their business. 
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A importância do empreendedorismo tem vindo a aumentar no desenvolvimento 
da sociedade atual. A facilidade com que a informação chega a cada um de nós fez-nos 
aumentar o nosso conhecimento, criando na generalidade uma vontade de conquista e de 
diferenciação. 
Por ser um tema tão amplo, o empreendedorismo é alvo de estudo por diversas 
áreas, como por exemplo, a Economia, a Psicologia, a Geografia e a Sociologia, sendo 
que cada uma delas encontra neste termo diferentes razões de investigação. 
Neste estudo, investigamos o empreendedorismo associado à criação de um novo 
negócio por parte de emigrantes, pelo que, este ato empreendedor deve ser encarado como 
um gerador económico num determinado meio, independentemente da sua dimensão. Um 
exemplo direto deste dinamismo é a criação de possíveis empregos no país de destino. 
A ligação existente entre o empreendedorismo e a emigração é uma das 
perspetivas do processo migratório, e ao longo deste estudo serão exploradas as 
motivações, no que diz respeito aos emigrantes, por optarem por este estilo de vida, tendo 
em conta as várias realidades inerentes, sendo elas sociais, pessoais, financeiras e 
culturais presentes no país de acolhimento. Este modo de estar presente no país 
estrangeiro exige por parte dos empresários, um conhecimento amplo sobre inúmeros 
temas como o mercado, a área de negócio, a capacidade de gestão, entre outros. 
A emigração é um fenómeno bem conhecido por todos os portugueses, já nos 
tempos dos descobrimentos, o povo português sempre demonstrou grande determinação 
em explorar novas terras, e são os empreendedores emigrantes em estudo, os novos 
“conquistadores”, que centram as atenções deste estudo, pois são eles os responsáveis 
pela abertura de novos mercados e novos negócios.   
O desenvolvimento dos negócios destes empresários assim como o impacto 
económico causado por este tipo de movimentos deve ser planeado e bem definido através 
de uma boa estratégia de negócio, pois só assim será possível efetuar uma avaliação dos 





Com esta dissertação pretendemos avaliar o desempenho dos empresários 
portugueses instalados nos países de acolhimento, e compreender qual o impacto, 
relativamente à inovação e crescimento económico, nos mercados locais onde estão 
instalados. A intenção passou por procurar contactar o maior número de empresários nos 
mais diversos países e nas mais diversas áreas de negócio possíveis. 
Como linha de orientação foram definidas três questões de investigação: “Quais 
as razões que levam à emigração?”; “Aposta em novos mercados?”; “Serão os 
Portugueses Emigrantes Empreendedores?”. O objetivo passou por perceber se os 
motivos que levam os emigrantes de hoje a saírem do país, são semelhantes aos que 
levaram os emigrantes do século passado a fazerem o mesmo, e ainda se existe uma 
diversificação da escolha dos países de acolhimento. Numa segunda fase, pretendeu-se 
avaliar até que ponto estes emigrantes são empreendedores nos seus negócios e quais as 
estratégias que implementaram com a intenção de expansão. 
Este trabalho divide-se em duas partes, estando a primeira relacionada com a 
revisão da literatura com três capítulos, começando pela Emigração, seguindo o 
Empreendedorismo e por último, Estratégias de Negócio. Na segunda parte será 
apresentado um capítulo referente à metodologia adotada com a caracterização da 
amostra por conveniência e a análise descritiva dos resultados obtidos. 
Pretendemos contribuir para um maior conhecimento do tema, para além de tentar 
dar uma maior visibilidade aos empresários emigrantes portugueses, que lutam pelo 






Capítulo 1 – Emigração 
 
1.1 Considerações Iniciais 
 
No presente capítulo será abordado o tema da emigração, tanto de uma forma 
genérica como também a emigração portuguesa.  
Pode-se considerar que “emigrantes são aqueles que saem do seu país de livre 
vontade por motivos essencialmente económicos.” (Serrão, 1971, in(Meneses 2005, p. 
18), ou seja, a emigração é o ato de uma pessoa abandonar voluntariamente o seu local 
de residência ou de origem, e instalar-se num outro país. Estes fluxos de população podem 
estar relacionados com inúmeras razões, sendo que as mais comuns estão ligadas a más 
condições económicas, políticas, culturais ou até mesmo, devido a situações de guerra. O 
desenvolvimento tecnológico e o maior conhecimento por parte das pessoas, nos últimos 
anos, também fez com que muitas pessoas optem por emigrar, pois viram outras 
vantagens em países que não o seu. 
Os migrantes estão associados à mudança e ao desenvolvimento tanto no seu país 
de origem como no país de acolhimento, uma vez que são a “ponte” entre estes dois 
países, acarretando consigo estilos de vida e de consumo. As redes sociais também têm 
um contributo fundamental no equilíbrio entre os valores da sociedade recetora e na 
transmissão dos valores da sociedade de origem. Podemos concluir que ambas as 
sociedades podem enriquecer com as movimentações do migrante e os seus contributos. 
(Ramos, 2013) 
Em termos globais podemos destacar os séculos XIX e XX, como os séculos com 
mais impacto em termos de emigrações, imensas famílias da Europa e Médio Oriente, 
abandonaram as suas terras de origem para se instalarem em países do continente 
americano ou australiano. 
No presente capítulo sobre a Emigração, abordamos ainda os novos tempos da 





lado estes contribuem para uma maior partilha de conhecimento, por outro lado, a sua 
mobilidade também tem consequências negativas para a sociedade de origem. 
De acordo com as Nações Unidas, cerca de 3% da população mundial, está 
localizada fora do seu país de origem (PNUD, 2009). (PNUD 2 
 
1.2 – A Emigração Portuguesa 
 
Já no tempo dos descobrimentos os portugueses demonstravam uma predisposição 
para se aventurarem em terras desconhecidas à procura de algo melhor. Esta forma de 
vida sempre foi mantida ao longo dos tempos entre o povo português, uma vez que somos 
considerados um povo emigrante. A emigração do povo português “ficou mais forte ao 
término do século de XIX e durante o terceiro quarto do século XX. Razões económicas 
entre outras de natureza social, religiosa e politica, são as principais causas para a diáspora 
portuguesa nos cinco continentes.” (Arroteia 2001, p. 1) 
O destino e o número de portugueses a emigrar foi variando ao longo do tempo, e 
um dos primeiros sinais destas variações coincide com a descoberta das Ilhas Atlânticas 
dos Açores e Madeira e respetivo povoamento no início do século XV. Com a descoberta 
destes novos territórios, havia necessidade de ocupa-los, originando a saída de 
quantidades muito significativas de mão-de-obra portuguesa. (Garcia, Almeida et al. 
1998) 
A descoberta das minas de ouro no Brasil, no século XVII, levou a que muitos 
portugueses passassem a preferir este país como o seu local de trabalho, no entanto, 
convém realçar que neste período muitos portugueses também escolheram o continente 
africano e países orientais para emigrarem. 
A emigração para países europeus deu-se no século XX, sendo que se pode 
considerar que o seu início surgiu após a segunda guerra mundial, no qual “constitui um 
dos sintomas do processo de desenvolvimento e de mudança social que experimentou o 





àquele conflito armado.” (Arroteia 2001, p.3). Neste período de reconstrução da Europa, 
os serviços de mão-de-obra fornecidos pelos portugueses foram muito importantes.  
À medida que os portugueses se foram instalando nos países de acolhimento, 
foram criando as suas próprias redes de contacto, implementando tradições portuguesas, 
e dessa forma foram criando condições que facilitaram a entrada de novos portugueses 
nas comunidades portuguesas.  
Não foram somente razões de ordem económica aliadas a um baixo nível de vida, 
ou às poucas oportunidades de emprego em regiões rurais que levaram os portugueses a 
abandonarem as suas origens. Recorde-se que o regime salazarista, onde a falta de 
liberdade de expressão era uma constante, e as guerras coloniais em África também 
tiveram o seu peso para o abandono dos portugueses das terras lusas, principalmente de 
jovens do sexo masculino para “fugir” ao serviço militar. “Refira-se ainda, que o 
incremento da emigração para a Europa, registada entre nós no decurso dos anos sessenta 
e setenta veio reduzir o tradicional movimento transoceânico e acompanhou a tendência 
global da emigração intraeuropeia igualmente registada noutros países mediterrânicos.” 
(Arroteia 2001, p.3). Segundo números oficiais, foram registadas cerca de um milhão de 
saídas entre os anos cinquenta e os anos oitenta do século XX. 
Ao longo da história da emigração portuguesa, há um ponto comum, que se refere 
ao facto de o homem emigrar em primeiro lugar e só após isso é que por norma a mulher 
se juntava a este no país de acolhimento. O aumento da emigração do sexo feminino e 
consequente reagrupamento familiar verificou-se essencialmente a partir da segunda 
metade dos anos 60. Este facto veio fortalecer as emigrações até à data reforçando as suas 
ligações com os países de acolhimento, tornando-os mais enraizados. Era mais frequente 
o homem emigrar primeiro e, quando este se encontrava numa situação mais estável no 
local para onde emigrou, emigrar a mulher e os filhos. (Meneses, 2005)  
Com as mudanças nas necessidades do mercado em diversas áreas, o trabalho 
feminino migrante ganhou ainda mais importância, sendo que se pode verificar mulheres 
migrantes nas mais diversas áreas de negócio e assim serem independentes 





O número elevado de emigrantes que saíram de Portugal ao longo dos anos deixou 
marcas no nosso país, como por exemplo a desertificação do interior e que tem vindo a 
aumentar com os passar dos anos aliado ao “processo de crescimento urbano e industrial, 
sobretudo na faixa centro e norte litoral do território e o aumento dos movimentos da 
população com destino aos principais centros urbanos" (Arroteia 2001, p.6) 
 
 1.3 – Os novos tempos da Emigração 
 
A emigração já não passa somente pelas pessoas de países menos desenvolvidos 
que vão à procura de países desenvolvidos com economias mais fortes e dessa forma 
sobreviverem, garantindo um emprego que seja economicamente viável e que sustente 
para além do trabalhador a restante família que ficou no país de origem. Atualmente, 
também se assiste à emigração de pessoas com qualificações académicas elevadas e que 
procuram em outros países experiências e aprendizagens, algo que só é possível 
contactando com diversas culturas e tradições. Verifica-se também, que muitos 
emigrantes procuram oportunidades em novos países. (Kloosterman e Rath, 2001). 
É notório que os emigrantes dos dias de hoje se apresentam com habilitações 
académicas superiores em comparação com os emigrantes de há alguns anos atrás. Este 
tipo de emigração é denominado como “fuga de cérebros” que no fundo, é uma 
consequência dos avanços tecnológicos e da aceleração da globalização, uma vez que 
exige capital humano mais qualificado e também porque se verifica uma redução da 
procura de trabalhadores manuais não qualificados. Nos países da OCDE, (Organização 
para a Cooperação e o Desenvolvimento Económico), as migrações de mão-de-obra 
qualificada têm crescido, destacando-se áreas ligadas às novas tecnologias e à saúde e 
ainda, o aumento de estudantes estrangeiros reforçando o peso que este tipo emigração 
representa nos dias de hoje. (DUMONT, MARTIN et al., 2007) 
Associado à maior mobilidade de pessoas com formação, acresce também uma 
maior partilha de conhecimento e informação sobre as potencialidades das tecnologias. 
Os estudantes estrangeiros são os principais candidatos a futuros trabalhadores imigrantes 





tipo de estudantes nos últimos anos, muito por causa de diversos programas 
desenvolvidos de mobilidade internacional como Erasmus ou INOV CONTACT. Em 
2010, estimava-se que destes alunos, 15 a 35% acabavam por permanecer no país de 
acolhimento, com uma média a rondar os 21%. (OCDE, 2010, citado por Ramos, 2013) 
A uniformização de diplomas académicos pode facilitar o desenvolvimento na inserção 
no mercado de trabalho europeu e global. (Ramos, 2013)  
A saída de estudantes também se verifica em Portugal, muito porque a taxa de 
analfabetismo baixou consideravelmente e pelo aumento da escolaridade obrigatória. 
Para além disto, a existência de outros fatores como, a ocupação de lugares nos quadros 
das empresas nacionais que se decidem pela internacionalização, a elevada taxa de 
desemprego que atinge os jovens qualificados com ensino superior e a existência de saídas 
profissionais para determinadas áreas do mercado de trabalho para as quais os jovens 
estão qualificados, são responsáveis pela saída dos portugueses. (Meneses, 2005) 
Os empresários emigrantes “possuem um papel importante na inovação, na 
aprendizagem organizacional, na transferência de conhecimentos a até mesmo na 
integração entre as filiais das empresas dispersas pelo globo, uma vez que são peças 
fundamentais no fomento e difusão da cultura organizacional.” (Ramos, 2013, p. 78)  
A vaga de jovens emigrantes portugueses tem repercussões no nosso país, uma 
vez que estamos a falar de um país envelhecido, de acordo com os dados fornecidos pelo 
INE (Instituto Nacional de Estatística), com poucos jovens e ainda mais grave, jovens 
qualificados, ou seja, estamos a perder dois recursos muito preciosos para Portugal. 
 
 
1.4 – O fator cultural e o seu peso na migração e na gestão das empresas 
multiculturais 
 
A emigração e a cultura são dois temas que estão relacionados, no que têm vindo 






No entanto, em primeiro lugar, é preciso definir a palavra Cultura, sendo que esta 
pode ser caracterizada por um conjunto de valores herdados, conceitos e modos de vida 
que são compartilhados por pessoas do mesmo grupo social. A cultura pode ser dividida 
entre uma cultura “Genética” onde esta é compartilhada por todos os seres humanos que 
vivem no mundo ou então como “Cultura Local” onde os símbolos e os comportamentos 
são compartilhados por um grupo social particular. (Kawar, 2012)  
Hofstede Geert define cultura da seguinte forma: “the collective programming of 
the mind distinguishing the members of one group or category of people from another” 
(Hofstede, 2001, cit. por Kawar, 2012, p.105). 
Atualmente existem vários níveis de cultura, como por exemplo a nível Nacional 
ou Organizacional, sendo a primeira considerada como uma cultura estável ao longo de 
vários anos, no entanto, países vizinhos podem ter culturas bastante diferentes, já a 
segunda, por sua vez, pode estar relacionada com o sector empresarial onde cada empresa 
tem a sua própria cultura, sendo que esta poderá ser difícil de mudar no caso de estar 
totalmente instalada, no entanto, pode sempre ser gerida. 
A cultura vai variando ao longo do tempo, à medida que cada pessoa também se 
vai desenvolvendo e vai entrando em contacto com outras culturas, no fundo vai 
desenvolvendo a sua própria cultura. Pode-se assim dizer que a cultura é dinâmica. 
Este dinamismo leva por vezes ao aparecimento de alguns conflitos e no que toca 
a questões empresariais, é necessário que as equipas de Gestão das empresas estejam 
preparadas para ultrapassar os conflitos com origem nas diferenças culturais. De acordo 
com Avruch (1998), que escreveu um artigo sobre o conflito intercultural, o conflito é 
como uma competição entre grupos que surge por causa da disputa de objetivos ou de 
recursos escassos. Esta competição também é determinada por cada indivíduo de forma 
diferente, tendo em conta a cultura herdada e a sua participação em grupos sociais. 
(Avruch, 1998) 
Portanto, o conflito pode sempre surgir quando existe uma interação entre pessoas 
diferentes, faz parte do ser humano, é uma característica inerente. Na maior parte dos 





consequência de uma forte competição entre colaboradores. De referir também, que os 
conflitos não são só interculturais, também se assiste a conflitos intraculturais. 
Algumas barreiras culturais estão sendo ultrapassadas com o desenvolvimento da 
tecnologia, onde se insere o conceito de “Aldeia Global”. De uma certa forma, este 
desenvolvimento permite algo interessante que é a proximidade entre as culturas e neste 
caso particular, através do trabalho. No entanto, para se conseguir, é necessário que a 
equipa de gestão de uma empresa detenha conhecimentos das diversidades culturais, deve 
saber o que dizer, de que forma e em momentos oportunos. A comunicação é fundamental 
para um bom entendimento. Outro aspeto a ter em conta na gestão de pessoas de diversas 
culturas prende-se com as estratégias de motivação ou políticas. É necessário haver bom 
senso e compreensão.  
A comunicação estará sempre conectada com as questões culturais, no fundo, 
pode-se considerar que são inseparáveis. Edward T. Hall foi o primeiro a introduzir o 
termo “Comunicação Intercultural” (Kawar, 2012) definindo-a como “a comunicação 
entre duas pessoas de diferentes culturas.” Para além deste conceito, devemos ter em 
conta também os conceitos de “Comunicação Empresarial Intercultural”, que de acordo 
com Hall é a comunicação que ocorre dentro das empresas em que há funcionários de 
diferentes origens culturais, e “Comunicação Internacional”, que se traduz na 
comunicação entre as nações e os governos. (Kawar, 2012) 
Um outro termo a ter em conta no mundo empresarial é a “inteligência cultural”, 
que de acordo com Peterson (2004), é a capacidade de exibir determinados 
comportamentos, incluindo habilidades e qualidades, que são culturalmente 
desenvolvidas com as atitudes e os valores dos outros. 
De acordo com Chaney & Martin (2011), a Inteligência Cultural também abrange 
outras inteligências como a linguística, a espacial, a intrapessoal e por último, a 
interpessoal. É fundamental que os empresários nas suas relações interculturais tenham 
em mente todas estas valências, pois poderão ser uma vantagem competitiva se o 
empresário dominar a língua do seu cliente, se souber o espaço que deve usar ao 
comunicar e ainda ter consciência sobre a cultura do outro e ter atenção com o seu 





possuidoras de pessoal qualificado, capaz de trabalhar em vários ambientes culturais e 
em constante mobilidade, podem partir em vantagem face à concorrência. (Ramos, 2013) 
A figura seguinte menciona as diferenças que surgem na gestão de negócios a 
nível internacional e para as quais os empresários devem estar preparados. 
 
Figura 1 -Model of Culture 
 
Fonte: Adaptado Doing Business Internationally, Participant Workbook: 2.3, (Kawar, 2012) 
“Time Focus” – O tempo é entendido de forma diferente por cada cultura. Hall e Hall 
(1990) fazem uma divisão entre o tempo “Monochronic” e o tempo “Polychronic”, sendo 
que no primeiro as pessoas realizam uma atividade de cada vez, de acordo com o 
planeamento definido, o foco é a informação em prol das pessoas. Já no segundo, as 
pessoas concentram-se em mais do que uma tarefa e dependem menos de informações 
detalhadas sendo que os horários estão sempre suscetíveis à mudança. As pessoas dão 
prioridade aos horários. 
“Time-Orientation” – Existem culturas que definem os seus planos tendo por base o 
passado, focando-se na maior parte dos casos no curto-prazo, enquanto que outras 
definem os seus planos tendo por base previsões futuras, aqui a sua visão assenta na maior 
parte dos casos em planos de médio e longo prazo. 
“Power” – A energia a que se assiste nas organizações é conduzida para a hierarquia, e 
nestes casos os colaboradores acatam as orientações do gerente. Em algumas culturas esta 





Naturalmente numa cultura que dê preferência à igualdade também são visíveis níveis 
hierárquicos, no entanto, estes níveis são criados por questões relacionadas com a 
organização, mas o que se verifica é que os gestores estão envolvidos nos trabalhos, e as 
tomadas de decisão não recaem somente sobre uma pessoa, mas sim sobre um grupo. 
“Competition” – Em determinadas culturas organizacionais a competitividade entre os 
colaboradores é gerada propositadamente, com o objetivo de os tornar mais responsáveis 
e mais criativos. Em outras culturas isso já não se verifica, considerando-se que um bom 
ambiente de trabalho é mais importante que a competição. 
“Action” – Aqui a diferença coloca-se entre criar a cultura ou desenvolver a cultura 
existente. 
“Space” – Neste ponto analisam-se os espaços existentes dentro das empresas, ou seja, a 
existência de certos espaços para o pessoal podem funcionar como uma zona privada ou 
pública, proporcionando momentos de cultivo da própria cultura empresarial. 
“Communication” – A informação está assente nas pessoas vs. informação clara sem 
grandes codificações. 
“Structure” – Os autores fazem uma divisão da estrutura a dois níveis, o individualismo 
e o coletivismo. Como o próprio nome indica, o individualismo tem por base uma cultura 
em que se concentra um indivíduo sobre o grupo, enquanto no coletivismo há uma partilha 
dos valores entre o grupo, e os interesses do grupo sobrepõem-se aos interesses 
individuais. 
 
1.5 – Integração nas comunidades de acolhimento / Discriminação 
sentida pelos migrantes 
 
De uma forma geral, a maioria das pessoas emigram à procura de melhores 
condições de vida, para suprir lacunas ou saciar desejos que o seu país de origem não 





forma pacífica, sendo que em muitas ocasiões as pessoas deparam-se com condições de 
vida muito inferiores ao que estavam habituadas. 
A discriminação aos emigrantes a que se assiste, é um fator a ter em conta na hora 
de emigrar, e não é pelo facto de estarmos em pleno século XXI que não se assiste a 
situações inaceitáveis. A discriminação afeta a boa integração dos emigrantes no mercado 
de trabalho e a sua possível progressão de carreira de acordo com as suas competências e 
expectativas no país de destino. (Turchick Hakak e Al Ariss, 2013) 
Em muitas situações os emigrantes são claramente enganados, uma vez que lhes 
são apresentados contratos de trabalho com condições irresistíveis mas que depois na 
realidade não se traduzem nisso, acabando em muitos casos a trabalharem em condições 
precárias e sem receber o que lhes foi prometido. Porque se por um lado o trabalho e o 
empreendedorismo facilitam a integração social dos migrantes, por outro podem também 
servir para estratagemas ilícitos, promovendo o emprego informal, sem acesso à 
segurança social, acabando por vezes em redes de tráficos, ou no caso das mulheres, em 
exploração sexual. (Ramos, 2013) 
Turchick Hakak e Al Ariss, (2013) são dois autores que estudaram o tema da 
discriminação dos imigrantes e de acordo com eles existem quatro fatores-chave de 
vulnerabilidade: 
• As restrições gerais enfrentadas por migrantes ao nível das políticas 
nacionais ou estruturas; 
• Limitações das redes sociais; 
• Obstáculos enfrentados na procura de um emprego com perspetiva de 
progressão na carreira; 
• Experiências subjetivas dos imigrantes dentro do ambiente de trabalho do 
país de acolhimento. 
 
Relativamente ao primeiro fator, pode-se concluir que o papel do contexto 
nacional e de políticas específicas para a migração, bem como a postura potencialmente 
protecionista das associações profissionais são considerações importantes na 
compreensão dos problemas enfrentados pelos imigrantes no local de trabalho. (Turchick 





Existem países com políticas e programas bem definidos de apoio aos migrantes, 
com o objetivo de facilitar a sua vinda, isto também acontece porque em muitos países há 
necessidade de colmatar a falta de determinados profissionais e estas políticas funcionam 
como incentivos, como é o caso no Canadá e na Austrália, que partilham programas 
semelhantes. Ambos os países têm como objetivo atrair profissionais qualificados através 
dos seus programas. (Hawthorne, 2008)  
No entanto, também existem países em que isto não se verifica, por exemplo, a 
Holanda é um país sem grandes programas definidos para a integração de migrantes, e 
como resultado disso, está entre os três países da OCDE com maior discrepância na 
empregabilidade entre pessoas nativas e emigrantes (OCDE, 2013, in Turchick Hakak e 
Al Ariss, 2013). Neste país, a responsabilidade de arranjar um emprego e a sua integração 
na sociedade é integralmente do imigrante. 
Não basta só o emigrante escolher um bom país em termos de políticas e de 
sociedade, porque se não for devidamente apoiado em termos de redes sociais, a 
probabilidade de se instalar com sucesso é menor. Alguns estudos sugerem que os laços 
estabelecidos neste tipo de redes sociais são muito eficazes para o sucesso profissional, 
principalmente quando os imigrantes travam conhecimentos com pessoas influentes nos 
seus domínios profissionais. Estes contactos podem abrir novas oportunidades, uma vez 
que possuem informações específicas sobre o país que serão desconhecidas da maior parte 
dos recém-migrantes. Aliás, a falta de laços com pessoas de cargos importantes ou com 
um status social elevado, é visto pelos migrantes como um entrave na sua carreira 
profissional. 
Os laços criados com pessoas semelhantes em termos de etnia e cultura também 
podem ser um bom indicador de sucesso no mercado de trabalho. De acordo com Reitz 
(2005), este tipo de ligações caracterizam-se como “homophilous”, no entanto, o 
exclusivo convívio de pessoas com características idênticas pode não ser benéfico, porque 
o mais natural é a criação de grupos étnicos, e isso pode limitar o aproveitamento de 
oportunidades que surgem fora deste meio, assim como também a aprendizagem da 






No que toca ao terceiro fator-chave, a discriminação deste grupo minoritário 
começa em muitos casos logo no processo de “recrutamento, seleção e desenvolvimento 
de carreira, entre outras práticas de RH” (Almeida, Fernando et al., 2012) 
A discriminação/dificuldade em arranjar emprego por parte dos migrantes não é 
só sentida por aqueles que detêm menores habilitações académicas, também os migrantes 
com um nível de capital humano elevado enfrentam dificuldades específicas na procura 
de um emprego, uma vez que o seu grau académico obtido no país de origem nem sempre 
é reconhecido no país de acolhimento. (Turchick Hakak e Al Ariss, 2013) 
Uma outra forma de discriminação a que se assiste assenta nas pessoas com 
características diferentes do país anfitrião, como a cor de pele. “Estudos realizados no 
Canadá, Li (2001) demonstraram que as credenciais estrangeiras de homens e mulheres 
visivelmente diferentes foram muito menos reconhecidas do que as dos imigrantes 
brancos e que por sua vez, recebem salários mais baixos do que os dos nativos nascidos 
canadenses ou de imigrantes brancos.” (Turchick Hakak e Al Ariss, 2013, p. 4120)  
Neste terceiro ponto convém ainda indicar que a língua também é um importante 
ponto a ter em conta, porque pode ser um alvo de discriminação, mesmo que o migrante 
seja fluente na língua. Existem determinadas expressões que os nativos utilizam que 
passam despercebidas aos migrantes e como tal não os deixam confortáveis.  
O quarto e ultimo fator identificado pelos autores está relacionado com 
características pessoais dos migrantes, pois estas características podem leva-los a ser 
alvos frágeis no local de trabalho. Traços de personalidade como o neuroticismo, é 
conhecido por atrasar o processo de adaptação psicológica dos imigrantes. 
A crise económica que o mundo está a atravessar também tem o seu peso na 
discriminação dos migrantes, já que por exemplo, o desemprego acresce as tensões sociais 
e raciais.  
De forma a ultrapassar todos estes entraves iniciais, os migrantes tendem a 
integrar-se com os restantes habitantes dos países de acolhimento, processo que pode ser 





ou mais grupos culturais interagem entre si, o que pode resultar em mudanças culturais 
ou psicológicas. 
Tendo em conta todos estes fatores de discriminação a que os migrantes podem 
vir a ser alvos, as redes de comunicação tornam-se cada vez mais importantes. A falta de 
redes eficazes torna os migrantes mais suscetíveis à discriminação. Redes úteis têm sido 
conhecidas por permitir a troca de informações que facilitam a procura de emprego e 
crescimento na carreira. Assim, ter uma rede social bem estruturada e adaptada no país 
de acolhimento permite ter relações com pessoas em posições de poder que podem 
permitir uma proteção mais eficaz contra a discriminação. Por exemplo, se dois 
candidatos a emprego provenientes da mesma cultura e com as mesmas qualificações, o 
candidato com ligações a uma rede social conceituada será provavelmente o escolhido. 
(Turchick Hakak e Al Ariss, 2013) 
As redes sociais acabam por ser uma consequência do processo migratório que 
passa a existir entre o país de destino e o país de origem dos migrantes. Estas redes sociais 
acabam por ser importantes na decisão de emigração, no período de duração e na inserção 
laboral no país de acolhimento. Segundo A. Portes, (1999, p. 12), as redes sociais são 
“conjuntos de associações recorrentes entre grupos de pessoas ligadas por laços 
ocupacionais, familiares, culturais ou afetivos.”  
Para além das vantagens enumeradas anteriormente, as redes sociais também têm 
um papel fundamental na criação de mercados de trabalho a longa distância assim como 
na transferência de poupanças entre países, sendo fundamentais na redução da pobreza e 
na promoção do desenvolvimento económico e social através de comportamentos 
económicos, partilha de informação, ideias, conhecimentos e contactos. (Ramos, 2013) 
Uma outra forma de os migrantes fugirem à discriminação é obterem a dupla 
nacionalidade. As pessoas nesta situação tendem a obter melhores resultados no mercado 
de trabalho, uma vez que enfrentam menores obstáculos, acabando na maioria dos casos 






Capítulo 2 – Empreendedorismo 
 
No presente capítulo pretendo analisar as diferentes abordagens ao conceito de 
empreendedorismo, tendo por base referências bibliográficas especializadas nesta 
temática, e desta forma sustentar os fundamentos teóricos desta dissertação. Estas 
referências têm como finalidade uma visão abrangente do empreendedorismo, do 
empreendedor e do empresário, uma vez que se afiguram como essenciais neste estudo, 
assim como todas as suas vertentes relacionadas com os migrantes. A importância que 
este grupo específico de pessoas detém no ambiente económico e social será também 
abordada neste capítulo. 
 
2.1 – Conceitos 
 
O empreendedorismo é um termo muito vasto pelo que através do presente 
subcapítulo e do próximo, aperceber-se-ão da dimensão e complexidade do mesmo, sendo 
que cada autor o define de acordo com os princípios inerentes à sua especialidade. Há 
quem defenda que um empreendedor é aquele que através de uma boa gestão de recursos, 
de trabalho e de materiais, consegue criar valor no produto final sendo esta uma invenção 
ou uma inovação. A psicologia também detém um papel importante na definição de 
empreendedor. Por exemplo, Gartner (1985), considera um empreendedor uma pessoa 
que se rege pela necessidade de conseguir ou obter algo, experimentar, ou realizar uma 
série de procedimentos. 
Para a concorrência um empreendedor é considerado como ameaça, alguém que 
através da sua capacidade pode gerar riqueza, melhorando processos na utilização de 
recursos e na redução dos desperdícios, ou seja, é considerado um concorrente agressivo. 
(Hisrich e Peters, 2001) 
No quadro seguinte, apresento algumas das mais reconhecidas definições sobre o 










O empreendedor é uma pessoa empregada por conta própria de qualquer tipo. 
Empreendedores compram a um preço certo no presente e vendem a um preço incerto no 
futuro. Um empreendedor é uma pessoa que suporta a incerteza. 
Adam Smith (1776) 
Empreendedores são agentes económicos que transformam procura em oferta, com ganho 
de margens de lucro. 
Jean Baptiste Say 
(1816) 
O empreendedor é o agente que une todos os meios de produção, e encontra nos valores do 
produto, o reembolso total do capital empregue, o valor dos ordenados, o interesse, o aluguer 
pago, bem como os lucros que lhe pertencem. 
Alfred Marshall 
(1879) 
O empreendedor é alguém que se aventura e assume riscos, que reúne capital e o trabalho 
requerido para o negócio e supervisiona os seus mínimos detalhes, caracterizando-se pela 
convivência com o risco, a inovação e a gestão do negócio. 
Frank Knight 
(1921) 
Os empreendedores tentam prever e agir em mercados em constante mudança. Knight 
enfatiza a responsabilidade do empreendedor para suportar a incerteza da dinâmica dos 
mercados. Aos empreendedores é exigido que executem tarefas fundamentais de gestão, 
como a direção e o controlo. 
Joseph Schumpeter 
(1934) 
O empreendedor é o inovador que implementa a mudança nos mercados através da criação 
de novas combinações. Estas novas combinações podem assumir várias formas: 1) a 
introdução de um novo produto ou incremento na sua qualidade, 2) a introdução de um novo 
método de produção, 3) a abertura de um novo mercado, 4) a conquista de uma nova fonte 
de prestação de serviços ou produtos, 5) a criação de uma nova organização industrial. 
Schumpeter comparou o empreendedorismo com o conceito de inovação aplicado a um 
contexto empresarial. Como tal, o empreendedor afasta o mercado do seu equilíbrio. A 
definição de Schumpter também enfatizou a combinação de recursos. Schumpeter não 
considera os gestores de negócio já estabelecidos como empreendedores. 
Penrose (1963) 
Atividade empreendedora envolve identificação de oportunidades dentro do sistema 
económico. Penrose distingue capacidade de gestão da capacidade empreendedora. 
Harvey Leibenstein 
(1968, 1979) 
Empreendedorismo envolve "atividades necessárias para criar ou manter uma empresa onde 
os mercados não estão claramente definidos no qual não se conhece completamente partes 
pertinentes da função de produção.” 
Israel Kirzner 
(1979) 
O empreendedor reconhece e age nas oportunidades de mercado. O empreendedor é 
essencialmente um “arbitrageur”. Em contraste com o ponto de vista de Schumpeter, o 
empreendedor orienta o mercado para o equilíbrio. 
Rothwell and 
Zegveld (1982) 
Empreendedorismo organizacional está relacionado com a criação de um novo negócio 
dentro das grandes corporações, um fenómeno que aumenta em importância junto das 




Empreendedorismo de criação. Criação de uma nova organização, substituindo a atitude de 
subsistência para adotar uma atitude pró ativa e autónoma de obter lucros. Empreender diz 
respeito a todas as atividades dos seres humanos que não aqueles que poderíamos chamar 
de “essenciais” em vez de “sociais”. Os empreendedores inovam. A inovação é o 
instrumento específico do espírito empreendedor. É o ato que contempla os recursos com a 
nova capacidade de criar riqueza. A inovação, de facto, cria um valor. Não existe algo 
chamado de “recurso” até que o homem encontre um uso para alguma coisa na natureza e 
assim o dote de valor económico. 
Gartner (1988, 
1990) 
A criação de organizações distingue o empreendedorismo de outras disciplinas. 
Empreendedorismo é a criação de organizações. Empreendedorismo termina quando o 
estádio de criação da organização acaba. A essência do empreendedorismo: empreendedor, 







O empreendedorismo pode ser definido como o processo de criação de rendas através de 
inovação. 
Andersson (2000) 
Qualidades do empreendedor (p. 67): capacidade de ver novas combinações; vontade de 
agir e desenvolver estas combinações; a visão de que interessa mais agir de acordo com a 
visão pessoal do que os cálculos racionais; a capacidade de convencer outros. 
Diochon (2003) 
“Empreendedorismo é um conceito multifacetado e que evoluiu para incluir: o empregado 
por conta própria, pequeno negócio, criação de novos empreendimentos a partir do nada, 
novos empreendimentos dentro de organizações, gestão empreendedora (auto conhecimento 
e capacidade de liderança), empreendedorismo social (não-lucrativos), entre outros”. 
Bygrave (2004) 
“Um empreendedor é um indivíduo que vê numa oportunidade a possibilidade de criar um 
negócio. Nesse processo empreendedor envolve atividades e as ações associadas às 
perceções da oportunidade e a criação do negócio”. 
Beugelsdijk (2005) “O empreendedor distingue-se da restante população pela sua característica individualista.”  
Fonte: Rosário (2007), p. 10 
 
 
Estas inúmeras definições ilustram bem a diversidade de opiniões sobre o tema, 
daí que há quem argumente que a disciplina sobre empreendedorismo não está totalmente 
definida, começando logo pela controvérsia sobre o facto de o empreendedorismo e a 
criação de um novo negócio serem sinónimos. (McNeil e Murphy, 2004). Nos Estados 
Unidos, por exemplo, os cursos de “enterpreneurship”, vieram ocupar o lugar dos cursos 
lecionados anteriormente sobre como começar o seu próprio negócio, que contudo 
apresenta algumas correspondências. No entanto, esta analogia não está totalmente 
correta, porque nem todos os novos negócios são inovadores, em muitos casos os 
procedimentos e as estratégias utilizadas nestes novos empreendimentos são exatamente 
iguais ao que se tem vindo a aplicar pelas empresas já presentes no mercado há alguns 
anos. (Drucker, 1985) 
De acordo com Schumpeter (1942), o que faz um empreendimento ser único é a 
inovação. Na mesma linha de raciocínio, Peter Drucker, (1985) também afirma que a 
inovação tem de fazer parte do espírito do empreendedor, é através dela que se consegue 
criar riqueza através dos recursos de uma forma que até à data mais ninguém conseguiu. 
O poder criativo é o maior trunfo que um empreendedor pode apresentar. Assim, é 
necessário que os empreendedores estejam sempre predispostos à mudança, e em 
constante atualização para quando surja alguma oportunidade a consigam aproveitar. 
O papel dos gestores das empresas também é muitas vezes associado ao papel de 





como “… an individual who establishes and manages a business for the principal 
intention of profit and growth. The entrepreneurs are characterized mainly by innovative 
behaviour, and employ strategic management guidance in the business”. O sentido de 
oportunismo também é fundamental para os empreendedores, e estas oportunidades 
podem ser aproveitadas com o preenchimento das lacunas dos mercados através de 
atividades complementares que assegurem ou façam crescer as suas próprias empresas. 
(Leibenstein, 1968) 
Podemos alargar ainda mais o termo sobre o empreendedorismo ao mencionar 
Timmons (1999, p. 7) que afirma que “ … entrepreneurship is creating and building 
something of value from practically nothing. That is, entrepreneurship is the process of 
creating or seizing an opportunity and pursuing it regardless of resources presently 
controlled”. Ultimamente também surgiu o termo de empreendedores sociais que de 
acordo com Emerson e Twersky (1996, p. i) são “a non- profit manager with a background 
in social work, community development, or business, who pursues a vision of economic 
empowerment through the creation of social purpose business intended to provide 
expanded opportunity for those on the margins of the economic mainstream.”   
Bygrave (2004) conclui que o empreendedor dá início ao seu empreendimento 
com aproveitamento de uma oportunidade de acordo com as suas perceções, ou seja, a 
inovação associada ao empreendedorismo tem por base fatores individuais, entre os quais 
se destacam a realização pessoal, a perceção ao risco, os valores, os princípios, a 
experiência, os fatores ambientais como a oportunidade e a criatividade e ainda, os fatores 
sociológicos, como as redes sociais ou a família.  
 
2.2 – Evolução do Empreendedorismo 
 
O termo empreendedorismo não é recente, e a sua perceção tem vindo a ser 
mudada ao longo dos tempos. No entanto, o ressurgimento deste termo surgiu como uma 
consequência positiva da crise mundial que atravessamos, uma vez que muitas pessoas 





foi como se se encontrasse a chave para abrir uma porta de forma a alterar definitivamente 
o rumo de uma economia!” (Sarkar 2010, p. 26) 
“O economista francês do século XVII, Richard Cantillon, foi um dos primeiros 
responsáveis pelo aparecimento deste conceito, e já por esta altura a sua definição sobre 
empreendedorismo poder-se-ia aplicar nos dias de hoje. (Grebel, 2004) Este mesmo 
economista, em 1775, já definia “o empreendedor como uma pessoa que paga um 
determinado preço por um produto para o vender a um preço incerto, tomando decisões 
sobre obter e usar recursos assumindo o risco empresarial.” (Sarkar 2010, p. 27) 
Ao longo dos tempos foram várias as personalidades que se foram interessando e 
estudando o tema do empreendedorismo, e já no ano de 1776, Adam Smith através da sua 
obra, Wealth of Nations, mencionou os empreendedores como pessoas que se movem de 
acordo com alterações que se verificam na economia, transformando a procura em oferta. 
(Smith, 1776, citado por Sarkar 2010) 
Jean Baptiste Say (1803) indica que o empreendedor é a pessoa que transfere 
recursos económicos de um sector de produtividade mais baixa para um sector de 
produtividade mais elevada e de maior rendimento. John Stuart Mill (1848) aliou o 
empreendedorismo ao risco, isto porque considerou que um empreendedor é uma pessoa 
que tem de correr riscos e tomar decisões em situações de recursos limitados para o 
lançamento de novos negócios. Em 1871, Carl Menger, mencionava que um 
empreendedor é o responsável pela transformação de recursos em produtos e serviços 
uteis, dando origem a oportunidades de crescimento industrial. Knight, em 1921, referiu 
as diferenças entre os empreendedores e os restantes cidadãos comuns, admitindo que os 
primeiros são possuidores de uma capacidade que lhe permite fazer uma análise do 
mercado em que estão inseridos perto da realidade, reunindo condições para assumir 
riscos em situações de incerteza. Mais recentemente, Winslow e Solomon (1998) referem 
o empreendedor como um sociopata moderado. A lista de autores sobre 
empreendedorismo é interminável, por isso, nomes como, Gartner (1989), Bygrave e 
Hofer (1991), Stewart (1991), Ucbasaran et. al. (2001), Montanye (2006) são 





Desta forma é complicado arranjar uma única definição para o termo 
empreendedorismo, uma vez que a sua própria definição tem evoluído com o passar dos 
anos. No entanto, é importante mencionar que foi no processo de industrialização que o 
termo empreendedorismo realmente ganhou uma forma sólida. (Mcneil et al., 2004) 
“Com a industrialização iniciou-se o mercado globalizado e a produção em massa, 
o que veio colocar em risco a segura, previsível e estável posição social do trabalho 
artesanal. Este tipo de ambiente representava o oposto do modelo industrializado. O 
empreendedor artesanal permaneceu independente, enquanto as grandes empresas 
aumentaram em número, devido à sua posição dominante no mercado. Contudo, é 
importante realçar que os empresários artesanais ainda subsistem atualmente, 
preservando as técnicas tradicionais e as artes manuais ao longo de gerações.” (McNeil 
et al., 2004 in Rosário 2007, p. 5) 
“Até ao século XV, os termos que se usavam para descrever o empreendedor eram 
o de aventureiro, empresário e projetista. O intermediário, numa fase inicial, é Marco 
Polo, que tentou estabelecer rotas comerciais para o Extremo Oriente, sendo que este 
assinava um contrato com uma pessoa de recursos para vender as suas mercadorias. Por 
outro lado, vemos o capitalista que assumia riscos, o comerciante aventureiro que assumia 
um papel ativo no negócio. O projetista, durante a Idade Média, era o principal 
responsável pelas grandes obras, como a construção de castelos, fortificações e catedrais. 














Figura 2- Evolução da semântica do termo empreendedor e empreendedorismo 
 
Fonte: Kyro (1996, in Rosário, 2007, p.6) 
 
No século XVIII já se tinha em conta o papel do investidor, onde por vezes era 
diferenciado do empreendedor. Este foi um século rico em invenções e como tal o 
financiamento era fundamental para o sucesso de uma possível invenção, ou seja, os 
empreendedores que dispunham de financiamento estariam em posição favorável face à 
concorrência. “Um investidor de risco é um administrador profissional de dinheiro, que 
faz investimentos de risco de um montante de capital próprio, com o intuito de obter uma 
alta taxa de retorno sobre os investimentos. Os empreendedores poderiam ou não recorrer 
a este tipo de capital.” (Hisrich, Peters et al. 2009 in Prata 2013) 
Em finais do século XIX, as organizações impunham a sua presença nos mercados 
com a força da industrialização, marcando o segundo nível de transição. Nesta altura 
foram definidos dois tipos de empreendedorismo: o empreendedorismo e o intra-
empreendedorismo. Como os próprios nomes indicam, o primeiro refere-se aos 
empreendedores externos das empresas e o segundo, refere-se aos empreendedores 
internos. De acordo com Kyro (1996), este tipo de abordagem envolve duas vertentes: o 
comportamento coletivo versus o comportamento individual.  
“O intra-empreendedorismo é uma abordagem reveladora da capacidade de Auto 
motivação, por parte dos que o praticam, pois, deste modo, alcançam resultados positivos 





quanto à produtividade e à inovação da empresa, sendo esta uma boa prática no 
desenvolvimento empresarial. Em circunstâncias adequadas para o praticar, os 
colaboradores ou funcionários devem ter liberdade para agir de forma diferenciada e com 
capacidade de colaborar em favor do desenvolvimento da empresa transformando desta 
forma, cada um deles num empreendedor.” (Prata, 2013, p. 21) 
Foi já no século XX que a ciência começou a definir os contornos do 
empreendedorismo, delimitando o seu próprio conceito com estudos científicos. Os 
primeiros especialistas na análise científica continham formação académica entre 
Economia e Psicologia (Roberts, 1991). Schumpeter foi dos autores que mais se destacou 
nesta fase inicial de análise científica, publicando a sua obra “Teoria do Desenvolvimento 
Económico” no ano de 1911, e já nesta época definia que o “empreendedor é aquele que 
cria inovações que lhe permitam obter lucros, assumindo os riscos inerentes. Schumpeter 
não só associou os empreendedores à inovação, como também realçou a importância para 
a promoção do desenvolvimento, responsável pela criação de novos produtos e 
exploração de novos mercados.” (Schumpeter, 1934 in Rosário, 2007, p. 6) Para este 
autor, o empreendedorismo tem como base três importantes pontos: “ (1) a inovação; (2) 
o assumir riscos; (3) a permanente exposição da economia ao estado de desequilíbrio, 
rompendo, a cada instante, os paradigmas que se encontravam estabelecidos, até ao 
momento” (Drucker, 1985 in Rosário, 2007, p. 7). Partilhando um pouco das ideias de 
Schumpeter, Israel Kirzner (1973), também considera que o empreendedor é responsável 
pelo equilíbrio dos mercados, através da competição nos mercados, indicando que, “… 
the entrepreneur’s activity is essentially competitive. And thus competition is inherent in 
the nature of the entrepreneurial market process. Or, to put it the other way around, 
entrepreneurship is inherent in the competitive market process.” (Kirzner, 1973:17 in 
Rosário, 2007: 7)  
Apesar de toda a evolução que o termo empreendedorismo tem vindo a sofrer, a 
definição de Schumpeter, em 1911, é tida sempre em conta em estudos mais recentes, 
como por exemplo, Drucker (1993), Morris (1998) e Sarkar (2010). 
Até este momento, todos os estudos realizados sobre empreendedorismo, 
realçavam a importância deste para os mercados económicos, mas nenhum deles fazia 





McClelland, muito provavelmente por ser psicólogo. McClelland foi ainda mais longe ao 
ser o responsável pelo início do estudo do empreendedorismo numa visão de ciências do 
comportamento. A realização pessoal do empreendedor também foi tida em conta por 
este autor. Através da análise do comportamento do empreendedor é possível verificar 
toda a sua habilidade no cálculo dos riscos assumidos ou no traçar de objetivos para o 
alcance do sucesso económico. McClelland “define o empreendedor como sendo uma 
pessoa que ambiciona o sucesso (need for achievement) e, para tal, é capaz de assumir os 
riscos inerentes.” (Roberts, 1991 in Rosário, 2007 p. 7).  
Em suma, a figura abaixo que indica de forma resumida a evolução do termo 
empreendedorismo. 
Figura 3 - Os pontos de transição no significado do termo empreendedorismo 
 










2.3 – Empreendedorismo imigrante 
 
O empreendedorismo imigrante é uma temática do empreendedorismo que tem 
vindo a ter maior impacto nos últimos tempos. Neste subcapítulo, pretendo perceber a 
posição socioeconómica dos empresários imigrantes, a forma de integração em novos 
mercados, tanto ao nível das mais diversas redes sociais, como também ao nível politico 
e social. Para além deste ponto, irei abordar a estrutura de oportunidades que os 
empresários imigrantes podem encontrar para assim iniciarem os seus próprios negócios, 
e posteriormente, os manterem ou expandirem. 
A emigração já não passa somente pelas pessoas de países menos desenvolvidos 
que vão à procura de países desenvolvidos com economias mais fortes e dessa forma 
sobreviverem, garantindo um emprego que seja economicamente viável e que sustente, 
para além do trabalhador, a restante família que ficou no país de origem. Atualmente, 
também se assiste à emigração de pessoas com qualificações académicas elevadas e que 
procuram em outros países experiências e aprendizagens, algo que só é possível 
contactando com diversas culturas e tradições. Verifica-se também, que muitos 
empreendedores procuram oportunidades em novos países. De acordo com Kloosterman 
e Rath (2001), a integração das economias emergentes na rede global, assim como os 
empresários imigrantes altamente qualificados provenientes de países menos 
desenvolvidos podem tornar-se muito importantes num futuro próximo.  
Kloosterman e Rath são dois especialistas neste tema e muito contribuíram para o 
seu desenvolvimento. De acordo com estes dois autores a estrutura de oportunidades é 
essencial para o sucesso do empresário imigrante. Para eles, este tema não recai somente 
sobre os típicos imigrantes que aproveitam as oportunidades que os novos mercados 
despoletam, aliás denotam uma atenção maior para aqueles que são capazes de mudar e 
moldar as oportunidades através de um comportamento inovador, e desta forma criar uma 
oportunidade que até à data não existia, no fundo, procura-se um “herói solitário que vem 
com uma nova e brilhante combinação de recursos e, contra todas as probabilidades, faz 





Os empreendimentos da maioria dos empresários imigrantes variam entre 
concentrações de base étnica nas áreas centrais das principais cidades, através da 
restauração, lojas ou de serviços, nas periferias ou em pequenas cidades ou vilas. Tendo 
em conta estas múltiplas opções tomadas pelos empreendedores imigrantes, torna-se 
complicado definir uma só política que se aplique a todos os imigrantes, é crucial que se 
elaborem inúmeras políticas que se enquadram nas várias possibilidades. (Collins, 2008) 
É necessário ter em conta que os negócios destes empresários mesmo que sendo 
negócios de pequena dimensão como é o caso da maior parte, são essenciais nas 
economias locais e contribuem para o seu crescimento, ao criarem oportunidades de 
emprego e possibilitarem a abertura de portas para a importação/exportação de inúmeros 
produtos ou até mesmo de métodos de trabalho. (Kloosterman e Rath, 2003)  
As razões que levam estas pessoas a tornarem-se empreendedoras são muito 
diversas. Pode-se encontrar pessoas que estavam desempregadas e que viram o 
empreendedorismo como uma boa solução, outras que não se encontravam totalmente 
realizadas nas suas atividades profissionais, ou até mesmo profissionais com um grau 
académico elevado e que por falta de equivalências nos países de destino não conseguem 
exercer as suas profissões, como são os casos dos médicos, advogados, contabilistas e 
como tal viram-se obrigados a abrir os seus próprios consultórios ou gabinetes. 
Como já foi referido, existem imensas razões para os emigrantes abrirem os seus 
negócios, e as atividades em que estão inseridos também são muito diversas. Na Austrália, 
por exemplo, é muito fácil encontrar empresas que se dedicam à comercialização de 
produtos étnicos – como comida, café ou artefactos. “Os empreendedores imigrantes 
distribuem-se um pouco por toda a economia, com negócios no sector dos serviços, 
incluindo retalho, imobiliário, finanças, media e turismo. Outros investem em sectores 
profissionais, enquanto médicos, dentistas e arquitetos possuem os seus consultórios 
privados. Muitas empresas imigrantes encontram-se ainda agrupadas em bairros étnicos, 
como a Chinatown e a Little Italy de Sidney e Melbourne, outros distribuem-se por 






Um outro ponto que os empreendedores imigrantes devem ter em conta assenta 
na formação. Uma má formação é normalmente um entrave para o empreendedorismo (Ip 
e Lever-Tracy, 1999). Muitos destes empresários tentam recuperar o tempo perdido em 
formações extras, mas esta opção nem sempre é uma medida fácil de tomar, ou por 
questões económicas ou por incompatibilidades de horários. As formações online acabam 
na maioria dos casos por ser a opção mais viável. 
Esta falta de preparação verifica-se sobretudo em empresas de pequena dimensão, 
pelo que se torna cada vez mais importante as políticas dirigidas aos imigrantes 
empreendedores promovidas pelos países de acolhimento no que toca a questões ligadas 
à educação, finanças, planeamento empresarial e comércio com o objetivo de reduzir o 
número de casos de insucesso ou insolvência. (Collins, 2008) 
A burocracia é outro fator chave que os empreendedores imigrantes vão encontrar, 
que certamente será diferente em cada país. “Muitas iniciativas políticas para 
empreendedores de pequenos negócios de países da OCDE, (…), centraram-se na 
necessidade de reduzir o peso administrativo e os custos inerentes à própria regulação. A 
OCDE estima que a burocracia envolvida no processo de definição de uma empresa na 
Austrália demora cerca de uma semana a ser processada. Essa situação é semelhante ao 
que acontece nos EUA, Japão e Suécia, sendo considerada uma realidade simplificada 
(OECD, 1998: 20). Contudo, a burocracia não termina aí, uma vez que os negócios têm 
de responder a vários procedimentos administrativos e regulatórios do Governo. Estima-
se que custos associados a esses procedimentos correspondam a um terço (32%) dos 
lucros das pequenas empresas da Austrália (OECD, 1998: 149).” (Collins, 2008, p. 59) 
 
2.3.1 – Estrutura de Oportunidades 
 
Kloosterman e Rath (2001) consideram os mercados a base de uma estrutura de 
oportunidades, pois é através deles que os empresários combinando uma série de recursos 
conseguem comercializar os seus produtos / serviços. Segundo estes autores, pode-se 






Com a forte concorrência a que se assiste entre as grandes empresas nas 
economias mais avançadas, as pequenas empresas, onde se incluem, os pequenos 
empresários imigrantes, ganharam um espaço para entrarem com os seus negócios, e 
colocarem disponíveis produtos/serviços que as grandes organizações não têm intenção 
de explorar, como por exemplo serviços de limpeza, restauração, mercearias, etc.. 
A falta de emprego que se vem assistindo faz com que muitos jovens passem a 
considerar a criação do seu próprio negócio como a primeira escolha sabendo-se de 
antemão que “devido à evolução estrutural subjacente no que respeita à tecnologia, à 
procura do consumidor, às estratégias de negócio e à mudança para serviços, a escala 
mínima eficiente para fazer negócios tem vindo a diminuir em muitos mercados. Isso, 
consequentemente, fez aumentar as oportunidades para aspirantes a empreendedores em 
geral.” (Kloosterman e Rath, 2001, p. 193) 
“Não obstante o carácter quase universal das tendências subjacentes, isso não 
implica de forma alguma que as estruturas de oportunidades sejam as mesmas nas 
economias avançadas ou mesmo em regiões ou cidades dentro de um país” (Kloosterman 
e Rath, 2001, p. 193), ou seja, sabemos que apesar de se considerar que cada vez mais 
vivemos numa aldeia global e que as pessoas estão cada vez mais próximas umas das 
outras através de diversos meios de comunicação, o mundo ainda não funciona como um 
mercado único. Existe um conjunto de condições que fazem variar a forma de reagir dos 
mercados, e mesmo dentro de um país, as regiões reagem de forma diferente aos 
acontecimentos. 
Apesar de todas estas diferenças, é essencial que os mercados detenham duas 
características para que os negócios singrem, sendo a primeira a acessibilidade, ou seja, 
os mercados têm de ser acessíveis para os empresários e a segunda característica está 
relacionada com o potencial dos mercados, isto é, até que ponto é possível crescer em 
determinado mercado (Kloosterman e Rath, 2001). Em muitos casos são estas 
características que vão dar um primeiro sinal sobre um possível crescimento a longo prazo 
ou por outro lado um previsível declínio estrutural, daí que o potencial de crescimento de 
um mercado tem de estar incluído no modelo da estrutura de oportunidades. “Economias 
urbanas tendem a ter atividades económicas do nascer ao pôr-do-sol e essas dinâmicas 





industriais, o perfil da estrutura de oportunidades mudou significativamente e aumentou 
as oportunidades para as pequenas empresas em geral” (Kloosterman, 2010, p.29). 
Além disso, os mercados têm de estar abertos a novos participantes. As barreiras 
económicas e institucionais devem ser reduzidas. As normas e leis nacionais devem 
favorecer a criação de novos negócios tanto para recém-chegados como também para a 
população nativa, mas não é isto que se verifica na maioria dos casos, uma vez que se 
verifica que as condições apresentadas são diferentes, principalmente no acesso ao capital 
financeiro. (Panayiotopoulos, 2006 in Kloosterman, 2010). Por vezes, os empreendedores 
imigrantes têm de se sujeitar a normas legais específicas direcionadas a estes que não se 
aplicam à população local. (Wilpert, 2003 in Kloosterman, 2010) 
Na altura de definir o mercado onde se instalar, o empreendedor imigrante 
também deve ter em conta a questão da procura, deve efetuar estudos de mercado de 
forma a que consiga prever se o negócio tem potencial de crescimento em termos 
comerciais. Estes empreendedores devem analisar se os seus produtos/serviços são 
identificáveis com o mercado em questão (Swedberg 1994 in Kloosterman, 2010). “O 
modelo da estrutura de oportunidades visa lidar com duas mudanças significativas no lado 
da oferta (ou seja, os imigrantes mais qualificados de países não membros da OCDE) e 
do lado da procura (novas oportunidades que surgem devido à transformação pós-
industrial das economias urbanas, que tem aumentado oportunidades para as pequenas 
empresas, em geral, devido à mudança de serviços, outsourcing, à fragmentação do 
mercado e da disponibilidade de informação barata e tecnologias da comunicação (TIC)) 
nas últimas duas décadas.” (Kloosterman, 2010, p.30) 
De forma a analisar melhor esta diferença entre os mercados, Kloosterman e Rath 
(2001) fizeram uma divisão a 3 níveis, nacional, regional e local: 
Nível Nacional – As fronteiras nacionais ainda têm o seu peso em determinados 
aspetos. Num país existem regras e regulamentos, leis e instituições nacionais específicas 
a esse país e como tal devem ser respeitados, tendo um certo impacto nos negócios. Por 
exemplo, existem determinadas regras com influência direta, como é o caso do salário 





dificultam a emissão de uma autorização para o lançamento do negócio dos imigrantes 
ou não consideram a qualificação académica equivalente à do seu país.  
Nível Regional – Dentro de um país existem diferenças regionais, criando 
estruturas de oportunidades de negócio também diferentes. Em muitos casos, as regiões 
procuram especializar-se em determinados setores empresariais e com isso atrair 
determinados investimentos, logo este fator também deverá ser considerado por parte dos 
empreendedores imigrantes.  
Nível Local – “As concentrações de grupos específicos de imigrantes podem 
constituir mercados para os empreendedores imigrantes que oferecem os seus produtos 
coétnicos que não são fornecidos por fornecedores nativos” (Kloosterman e Rath, 2001, 
p. 197). Na maior parte dos casos, os empreendedores imigrantes têm recursos escassos 
e os seus investimentos são realizados com capitais próprios. Em bairros com um número 
considerável de pessoas da mesma nacionalidade estrangeira, pode ser uma boa 
oportunidade de negócio abrir um estabelecimento direcionado a esse mesmo grupo, onde 






Na figura seguinte é apresentado o modelo da estrutura de oportunidades 
elaborado por Kloosterman, onde se cruza o Capital Humano com o Crescimento 
Potencial de um Mercado. 
Figura 4 - A tipologia da estrutura de oportunidades: mercados divididos de acordo 
com a acessibilidade e potencial de crescimento 
 
Fonte: Kloosterman (2010, p.30) 
 
“Estagnado, Migrantes altamente qualificados” 
O quadrante superior esquerdo é indicado para mercados que exigem um nível 
elevado de capital humano, mas estes mercados à partida estão estagnados ou numa fase 
decrescente no que toca ao seu potencial. Nestes mercados nem a retribuição monetária e 
não monetária são suficientes para atrair imigrantes altamente qualificados, uma vez que 
as possibilidades de ascensão social são diminutas. (Kloosterman, 2010)  
 
“Abertura de Cadeias” 
No quadrante inferior esquerdo está o oposto do exemplo anterior, ou seja, 





que se torna muito atrativo para possíveis empresários. Neste quadrante parecem estar 
boas oportunidades de negócio, no entanto, tendo em conta a forte concorrência pelo 
preço e a estagnação da procura, a probabilidade de insucesso será alta. (Kloosterman, 
2010) 
Este tipo de mercado pode por um lado permitir uma fácil entrada de empresários 
com meios reduzidos, mas por outro lado há muitos empresários empreendedores que 
optam por negócios similares. Isto faz com que em pouco tempo se verifique uma 
saturação do mercado, elevando o nível de concorrência. A este nível de competição, os 
empresários tendem a responder através do preço e não através da qualidade, por isso 
tomam medidas que permitam reduzir os custos de trabalho. Uma das formas de o fazer 
é contratando familiares a salários muito baixos, na maioria dos casos pagando o salário 
mínimo legal, ou então recorrendo a métodos ilegais, empregando trabalhadores em 
situação irregular e não cumprindo os seus deveres fiscais, fugindo aos impostos 
definidos por lei. Em muitos casos, esta forma ilegal de trabalhar é a única forma de 
sobreviver. (Kloosterman, Leun et al., 1998) 
 
“Pós-industrial – Migrantes pouco qualificados” 
O quadrante inferior direito da figura contém um elevado potencial de crescimento 
e um reduzido nível de capital humano. Neste quadrante centram-se sociedades pós-
industriais, as grandes responsáveis por gerar este tipo de mercados, onde se destacam os 
serviços pessoais. Ao contrário do quadrante acima descrito, o facto de ser um mercado 
acessível não quer dizer que não haja potencial de crescimento. Trata-se de mercados 
muito dinâmicos, onde há uma constante oferta de vagas para recém-chegados e de 
mercados recetivos a propostas inovadoras, que não necessitam de grandes investimentos. 
De acordo com a figura nº4 , o nível de capital humano neste quadrante é baixo, o que 
significa que pessoas vindas de economias mais frágeis também têm possibilidade de 
entrar nestes mercados, uma vez que o grau académico necessário para a abertura de um 
negócio é reduzido (Kloosterman, 2010). 
Como neste mercado o potencial de crescimento é elevado, o nível de 





recursos de forma a definirem novas estratégias de expansão para os seus negócios, não 
se limitando somente à redução de custos de trabalho. Esta possibilidade de crescimento 
legal faz reduzir o número de atos ilegais como forma de sobrevivência. (Kloosterman, 
2010) 
O mercado heterogéneo pode ser uma boa aposta, uma vez que muitos 
empresários imigrantes exploram esses conhecimentos beneficiando de contactos sociais 
com outros grupos sociais, alargando a sua oferta a novos hábitos de consumo. 
(Kloosterman, 2010) 
 
“Pós-industrial / Migrantes com qualificações elevadas” 
Post-industrial/high-skilled migrants encontram-se no quarto e último quadrante, 
caracterizado por um elevado potencial de crescimento e exigindo altos níveis de capital 
humano. Este tipo de mercado está por norma associado a um “novo mundo”, em que 
temos exemplos de empresários inovadores que conseguem fazer fortunas num curto 
espaço de tempo e de empresas de alta tecnologia. Bill Gates é um dos principais casos 
que se insere neste tipo de mercado. (Kloosterman, 2010) 
Há também pequenas empresas que podem figurar neste tipo de mercado, mesmo 
não recorrendo à alta tecnologia, como são as empresas de consultoria, advocacia ou 
empresas de publicidade, que aliam o alto nível de capital humano ao enorme potencial 
de crescimento. (Kloosterman, 2010) 
De todos os quadrantes mencionados, este é sem dúvida o mais exigente, o nível 
de capital humano requerido não está acessível a todos. Aqui são discutidas questões 
estratégicas, recursos, e é feito um planeamento que não se verifica nos outros quadrantes. 
A concorrência por seu lado não se limita somente à redução do preço, esta ocorre através 
da alta tecnologia ou através de grandes atividades de negócio. Pode-se concluir que só 
os imigrantes com altas qualificações académicas é que podem iniciar um negócio neste 






2.4 – Empreendedorismo Étnico 
 
Quando um empresário decide abrir um negócio num país estrangeiro deve ter em 
conta todas as linhas de apoio com que pode contar. Há países mais favoráveis que outros, 
e os fatores a ter conta são as condições de mercado, as redes étnicas e sociais, o grau de 
acessibilidade, entre outros. 
Em determinados mercados, os imigrantes são mal vistos e discriminados pela 
população em geral e em muitos casos até pelas instâncias superiores do próprio país, 
pelo que certamente não será uma boa aposta tanto para os empresários como para os 
trabalhadores por conta de outrem. Uma boa aposta costuma ser os mercados onde já 
exista um número considerável de pessoas da mesma nacionalidade, facilitando assim a 
integração. Neste sentido, forma-se um “enclave étnico” que se caracteriza por uma 
concentração de migrantes em localidades específicas de uma cidade. O objetivo de um 
enclave é fornecer aos novos migrantes as condições mínimas de acolhimento. (nDoen, 
Gorter et al., 1998) 
“Fatores como as razões que geraram o fluxo migratório, a história da comunidade 
co-étnica no país de acolhimento e a sua trajetória económica, o funcionamento de redes 
sociais na sociedade de acolhimento e entre diferentes países de acolhimento de co-
étnicos, recursos financeiros e humanos da comunidade étnica, entre outros, têm também 
um papel importante na explicação das opções económicas dos imigrantes em contextos 
migratórios.” (Oliveira, 2005, p.3) 
Em muitos países em desenvolvimento, os empreendedores étnicos encontram 
processos de industrialização que não são suficientes para fornecer empregos para 
migrantes, sendo estes em muitos casos obrigados a atividades empreendedoras como 
forma de sobrevivência. Muitos encontram os meios ilegais para entrarem no mercado de 
trabalho, principalmente nas áreas não rurais. A maioria destas empresas caracterizam-se 
por serem pequenas ou médias, destinadas sobretudo a membros familiares ou do mesmo 
grupo de imigrantes, como forma de obterem um maior controlo, e também, como forma 
de transmitirem os conhecimentos ao longo das gerações, não se misturando com a 





“Quando um nicho de mercado é totalmente controlado por um grupo étnico 
particular, o nicho torna-se o símbolo do grupo étnico. Todas as empresas dentro desse 
nicho são empresas étnicas. Cada membro étnico é necessário para promover e manter 
estas empresas étnicas. Quando o nicho está totalmente saturado com migrantes de um 
grupo étnico semelhante, novos migrantes devem construir um novo nicho, que é 
geralmente não muito longe da linha de produtos dos migrantes anteriores. Todo o 
processo se desenvolve numa economia de enclave na região recetora.” (nDoen, et al., 
1998, p. 6) 
O conflito entre culturas deve ser algo que os migrantes devem ter em conta, 
mesmo quando optam por se isolarem do resto da população nativa ou por se integrarem. 
Isto tornou-se um grande problema nos países em desenvolvimento. Muitos destes 
conflitos surgem porque os imigrantes são vistos como potenciais candidatos ao mercado 
de trabalho local, e quando a oferta de emprego é escassa, maior é a tensão entre culturas, 
pois alguns pensam que os migrantes simplesmente vêm para roubar a riqueza local e 
posteriormente voltarem às suas terras de origem. Mesmos os migrantes que optam por 
atividades empresariais por conta própria são confrontados com estes problemas. Os 
nichos étnicos podem evitar estes conflitos, uma vez que os migrantes que optam por esta 
forma de viver, o fazem de forma isolada da restante população, mesmo em termos 
comerciais, desenvolvendo negócios com pessoas do mesmo grupo étnico. Uma outra 
forma de tentar evitar o conflito entre as culturas, é através de um processo de assimilação, 
onde se verifica a integração e convivência entre os migrantes e a população local em 
atividades sociais. 
Como em todos os negócios, o objetivo é a obtenção máxima de lucro, algo que 
os empreendedores étnicos também procuram e dessa forma fazem-no com a passagem 
de conhecimentos entre as várias gerações dentro de um nicho étnico, isto é, ao longo dos 
anos, os conhecimentos num determinado ramo de negócio são transmitidos dentro do 
próprio nicho para que as gerações futuras possam continuar as atividades, procurando 
melhorar todos os processos e mecanismos. À medida que estes migrantes se vão 
integrando no país de acolhimento, vão por sua vez criando melhores condições para 





desempenham um papel importante na escolha do local para os migrantes 
empreendedores. (nDoen, Gorter et al., 1998) 
É necessário ter em conta que estes empreendedores étnicos também contribuem 
para o aumento das oportunidades no mercado de trabalho nos países de acolhimento. Os 
fatores culturais que conduzem os empreendedores étnicos para determinados segmentos 
do mercado de trabalho não podem ser percebidos como uma necessidade da rede inter-
étnica para sua proteção, mas sim como estratégia de negócio em busca da criação de 
oportunidades económicas. (Oliveira, 2005) 
 “No centro ou nas zonas suburbanas da cidade, os bairros étnicos correspondem 
a aglomerados de empresários imigrantes em áreas que são designadas pelos promotores 
das cidades e governos locais de ethnic precincts. Esses locais são caracterizados pela 
presença de um número substantivo de empreendedores imigrantes ou étnicos, que 
ocupam as ruas do bairro vendendo comida, bens ou serviços, tanto a co-étnicos como a 
outros consumidores. Os ethnic precincts apresentam-se sob várias formas. 
Frequentemente tendem a estar associados a um grupo étnico, como é o caso de bairros 
conhecidos por Chinatown, Little Italy, Little Korea, Little Vientnam, Little Turkey. 
Outros assumem ainda uma identidade multicultural mais alargada, tal como Little Ásia 
ou Latin Quarter.” (Collins, 2008, p.58) Nos ethnic precincts as pessoas procuram 
produtos muito específicos que as façam recordar a sua origem. (Kloosterman, 2010) 
A procura nestes mercados surge como consequência da aglomeração de um 
número considerável de pessoas da mesma nacionalidade. Os empreendedores étnicos 
beneficiam dos seus conhecimentos sobre os produtos, fornecedores e principais gostos 
dos consumidores e como tal são os mais indicados para este tipo de negócio. Para além 
disto, têm também facilidade em se introduzir nos seus nichos étnicos sendo os mercados 
étnicos mercados muito limitados, este tipo de conhecimentos podem fazer a diferença. 
Um outro aspecto prende-se com a possível expansão do negócio nos mercados étnicos 
porque se por um lado temos os consumidores devidamente identificados, por outro lado 
sabe-se que será muito difícil conseguir expandir o negócio dentro de um nicho étnico, 






Como já foi referido anteriormente, nem todos os países são iguais na receção dos 
seus imigrantes, podendo-se verificar países que incentivam a entrada de empresários 
imigrantes, como também se assiste a países que dificultam ao máximo a abertura de 
negócios por parte destes. Joc Collins (2008), apresenta algumas sugestões que deviam 
ser tidas em conta por parte dos países acolhedores.  
“Primeiro, ao nível estatal, recomenda-se a definição de políticas integradas, com 
a partilha de recursos de forma a reforçar a cooperação interdepartamental antes da 
aproximação aos pequenos empresários imigrantes. Em segundo, deve-se desenvolver 
estratégias diversificadas para grupos étnicos, procurando responder assim a diferentes 
características – educação, língua e negócios – dos empresários étnicos. Essas estratégias 
devem atender ainda à disponibilidade relativamente limitada de muitos dos empresários 
étnicos. Em terceiro, os meios de comunicação étnicos deveriam ser usados como uma 
componente crítica nas estratégias de comunicação governamentais com os pequenos 
empresários étnicos. Em quarto, um dos aspectos mais importantes para qualquer 
estratégia de comunicação com os pequenos empresários étnicos é identificar e usar as 
redes sociais formais e informais. Para esse fim os governos poderiam considerar a 
possibilidade de trabalharem com associações de empresários étnicos e organizações das 
comunidades étnicas, no sentido de planear e desenvolver campanhas de marketing 
multiculturais. Em quinto, em várias ocasiões os pequenos empresários étnicos 
solicitaram a criação de um balcão único para todos os serviços governamentais, de um 
número de contacto, de um website, ou de uma publicação, que informasse os empresários 
étnicos acerca dos serviços e/ou apoios existentes. Em sexto, novas iniciativas políticas 
deveriam ter subjacente uma opção governamental integrada. Uma medida nesse âmbito 
poderia passar pela organização de exposições de negócios étnicos em cada uma das 
cidades capitais dos Estados Federais, amplamente publicitadas nos meios de 
comunicação étnicos e incluindo versões bilingues e/ou multilingues, quando pertinente.” 







2.5 – Empreendedorismo / Inovação 
 
Muito se tem discutido até que ponto é necessário inovar para se ser 
empreendedor. Ao longo dos subcapítulos anteriores foram mencionadas algumas das 
opiniões dos especialistas que defendem que a inovação é fundamental no 
empreendedorismo como também quem defenda que isso não é necessário para que se 
seja considerado empreendedor.  
Como forma de fazer frente à concorrência e à instabilidade dos mercados, é 
necessário que as empresas desenvolvam novos produtos ou serviços. Só assim 
conseguirão garantir uma posição consolidada no mercado e fechar o ano com saldo 
positivo obtendo vantagens competitivas perante os seus concorrentes. Quanto mais 
criativa uma empresa for, mais inovadora será e este fator aliado de bons investimentos 
serão certamente a chave para o sucesso. Com o passar dos anos, muitas barreiras de 
entrada em determinados mercados foram ultrapassadas, devido à facilidade que 
atualmente se verifica na liberalização de trocas comerciais entre empresas de países 
diferentes, colocando estas em posições mais frágeis. Mais uma vez, as empresas 
encontram aqui razões mais do que suficientes para apostarem na inovação. (Sarkar, 
2010) 
Partilhando a opinião de Peter Drucker, (Drucker in Sarkar, 2010, p., 28) pode-se 
afirmar que a “inovação é a ferramenta específica dos empreendedores, o meio através 
do qual eles exploram a mudança como uma oportunidade para um negócio ou serviço 
diferente. Pode ser apresentada como uma disciplina, pode ser aprendida, pode ser 
praticada. Os empreendedores precisam de procurar decididamente as fontes de inovação, 
as mudanças e os seus sintomas que indicam oportunidades para inovações com sucesso. 
E eles precisam de conhecer e aplicar os princípios da inovação de sucesso.”  
De uma forma muito concreta, inovar traduz-se na criação de uma nova ideia, ou 
então, na aplicação com eficácia e originalidade de ideias de outras pessoas. Por vezes 
consideramos alguns produtos como sendo inovadores, mas na realidade estes foram 





O que sobressai nas grandes inovações é o impacto económico que as novas ideias 
trazem consigo.  
As inovações estão muito associadas aos avanços tecnológicos, no entanto, as 
inovações que por exemplo estão ligadas a modificações nos modelos ou estruturas de 
negócios, não significam obrigatoriamente que estão envolvidas num avanço tecnológico, 
todavia esta mesma tecnologia permite uma difícil imitabilidade, protegendo-a ao mesmo 
tempo, potenciando um maior e longo crescimento, logo a probabilidade de retorno é 
muito superior. 
Pode-se caracterizar a inovação de duas perspetivas: Macro e Micro. A primeira 
está relacionada com as novidades para com a indústria, os mercados e o mundo. Este 
tipo de inovação está associada à descontinuidade tecnológica, ao aumento da 
produtividade e a uma maior competição entre as empresas, levando estas a serem 
obrigadas a novos processos de mudança no âmbito da ciência e da tecnologia, 
pesquisando novos possíveis recursos através de Investigação e Desenvolvimento (I&D). 
Numa perspetiva Micro, a inovação está relacionada com novidades para a própria 
empresa e para os seus clientes. (Sarkar 2010) 
“Qualquer negócio tem duas exigências básicas: deve executar as suas atividades 
correntes para sobreviver aos desafios dos dias de hoje e deve adaptar essas atividades 
para sobreviver nos dias de amanhã.” – (Sarkar 2010) 
As empresas com características inovadoras podem optar por trabalhar de duas 
formas: ou criam algo totalmente inovador, ou seja, novos produtos e serviços ou 
acrescentam melhorias nos bens já existentes. Esta ultima forma de atuar também pode 
conduzir a uma política de diferenciação perante a concorrência. 
Em 1934, Schumpeter, já era inovador na sua forma de definir o 
empreendedorismo, uma vez que associava este conceito à inovação, que segundo o autor 
se divide em cinco fatores: 
• A introdução de um novo produto; 
• A introdução de um novo método de produção; 
• A abertura de um novo mercado; 






• Uma nova forma de organização industrial. 
 
Apesar de esta visão sobre a inovação ser bastante antiga, continua com bastante 
utilidade nos tempos de hoje. Em cada uma das cinco formas de inovação é possível 
encontrar exemplos atuais. Começando pelo primeiro e segundo ponto, há uma 
persistência por parte das empresas em colocar no mercado produtos novos ou produtos 
ligeiramente modificados e que naturalmente também são considerados inovadores, ou 
então apostarem fortemente na introdução de novos métodos de trabalho que lhes permita 
reduzir custos. A abertura de novos mercados é algo que nem todos têm capacidade para 
conseguir, no entanto, as companhias aéreas de baixo custo são um exemplo de sucesso 
nesta vertente, ao criarem um mercado totalmente diferente. Com o aumento da 
concorrência, a descoberta de novas fontes de fornecimento tornou-se difícil, sendo que 
as empresas tentam manter em segredo o nome dos seus fornecedores, chegando em 
alguns casos a serem estabelecidos acordos de exclusividade. Relativamente ao último 
ponto, pode-se mencionar o exemplo da empresa Dell, que não inova em novos produtos 
mas sim pela inovação nos seus sistemas de distribuição, investindo fortemente nesta 
área. (Sarkar, 2010) 
Mais recentemente Garcia e Calantone, (2002), consideram que existem três tipos 
de inovação: 
 Inovação Radical; 
 Inovação Incremental; 
 Novas Invenções. 
 
De acordo com estes autores, a Inovação Radical é responsável por 12.5% das 
inovações e ocorre quando existe uma descontinuidade de marketing e tecnologia, tanto 
ao nível macro como ao nível micro. O segundo tipo de inovação surge em 37.5% dos 
casos, mas refere-se apenas ao nível micro quando se verifica uma descontinuidade de 
mercados. Por último, o terceiro tipo, considerado como “Realmente Novas Invenções”, 
é responsável por metade, 50% do total. (Garcia e Calantone, 2002) 
Para os empreendedores conseguirem ser inovadores não basta terem novas ideias, 





pequena inovação, é o impacto económico que esta despoleta. Para que isto aconteça é 
necessário que essa inovação passe por um processo semelhante ao que Cooper (2001) 
descreveu: 
 Identificação do alvo: uma breve fase de pesquisa; 
 Construir o negócio; 
 Design e desenvolvimento; 
 Testar e validar; 
 Etapa de lançamento, onde o produto é comercializado.  
 
Sobre o processo de inovação também é possível fazer uma análise sobre uma 
perspetiva interna ou externa (Rothwell e Zegveld, 1985).  Relativamente à primeira 
abordagem, o inovador é o mentor de todo o processo, considerado assim como inventor. 
Por norma, esta invenção é gerada no interior de uma empresa. Do ponto de vista externo, 
a invenção é gerada, através de consumidores, de alianças e de parcerias estratégicas entre 
empresas, e de acordo com Rogers (1995), esta perspetiva tem por base os seguintes 
critérios: 
 “Vantagem relativa: Irá ser esta inovação vista pelas pessoas como uma 
melhoria em relação ao que já existe? 
 Compatibilidade: Irá ser esta inovação consistente com os valores, 
experiências e necessidades das pessoas que poderão adotá-la? 
 Complexidade: Irá ser esta inovação fácil de utilizar e compreender pelos 
seus potenciais utilizadores? 
 Capacidade de teste: Poderá ser possibilitada aos potenciais utilizadores a 
oportunidade de experimentar esta inovação antes de estes decidirem 
adotá-la? 
 Capacidade de demonstração: Terá esta inovação a capacidade de 
evidenciar de forma óbvia os resultados favoráveis da sua adoção?” 
(Rogers 1995,)in Sarkar, 2010, p. 177) 
 
De facto, é necessário que os empreendedores tenham em conta todas estas 
valências, sabendo-se que para muitos, o empreendedorismo aliado à inovação traduz-se 
numa necessidade individual de criar, de executar e de fazer a diferença. É essencial que 
estes tenham plena consciência e consigam fazer uma autoavaliação precisa das suas 





Capítulo 3 – Estratégias de Negócio  
 
Em todas as empresas, até mesmo nas mais pequenas, como a maior parte dos 
negócios dos empreendedores migrantes, a definição de estratégias e de planeamento é 
fundamental. Esta pode ser a diferença entre um empresário bem-sucedido ou falido. As 
estratégias adotadas pelos executivos têm um impacto direto no desempenho das 
empresas. Podemos considerar que a estratégia é o caminho que os empresários 
pretendem percorrer para atingir determinado objetivo. Existem inúmeros fatores que 
podem contribuir para o sucesso de uma estratégia, como por exemplo os recursos 
humanos, a capacidade de inovação que permita uma redução de custos ou o alargamento 
de horizontes. Dada a importância de uma boa estratégia, é essencial que os responsáveis 
por esta, tomem as decisões corretas de forma a obterem vantagens competitivas. A 
escolha da estratégia a adotar não é uma tarefa fácil, e muitos estudos já foram 
desenvolvidos de forma a avaliar as vantagens e desvantagens inerentes a determinadas 
estratégias e torna-las mais genéricas possível. No entanto, as estratégias não podem ser 
adotadas da mesma forma pelas empresas, uma vez que estas não reúnem as mesmas 
condições, por exemplo, não dispõem das mesmas matérias-primas, do mesmo capital 
financeiro ou humano. É necessário que a estratégia a adotar seja coerente com os fatores 
internos e externos de cada organização. 
Muitos conceitos foram publicados sobre este tema, envolvendo os seguintes 
autores citados por Serra, Ferreira et al., 2011. Em 1962, Alfred Chandler Jr. indicava que 
a estratégia podia ser definida como a determinação das metas e dos objetivos de longo 
prazo da empresa, e a afetação dos recursos necessários à consecução dessas metas. Em 
1980, Kenneth Andrews mencionava que a estratégia era o padrão de objetivos, 
propósitos ou metas e principais políticas e planos para os alcançar, expressos de forma 
a definir em que negócio a empresa está ou deverá estar e o tipo de empresa que é ou 
deverá ser. Mais recentemente, J. D. Hunger e Thomas Wheelen (1995), pensam que a 
estratégia de uma cooperação é o plano-mestre abrangente que estabelece como a 






3.1 – Gestão e Planeamento Estratégico nas Empresas 
 
O objetivo das empresas é conseguirem obter lucros acima da média do mercado 
em que estão inseridas e assim superarem a concorrência, mas para isso necessitam que 
o seu processo de gestão estratégica, que se traduz em todos os compromissos, decisões 
e ações, consiga atingir a competitividade estratégica de uma forma que os seus 
concorrentes não o façam, por outras palavras, delinearem uma estratégia que os seus 
concorrentes não estejam a implementar, e proporcionar aos seus clientes algo diferente. 
Toda a logística de uma estratégia é de difícil implementação, daí que o processo 
estratégico contém cinco passos que os gestores devem considerar (Serra, Ferreira et al., 
2011). Em primeiro lugar, deve-se estabelecer uma visão e uma missão estratégica que 
permita concluir para onde pretendem ir, ou seja, em que direção a empresa pretende 
seguir. Este primeiro passo contém uma visão de longo prazo, por exemplo definir qual a 
posição que a empresa pretende ocupar no futuro. Para que o primeiro passo seja 
cumprido, é necessário definir objetivos, e desta forma entramos no segundo ponto do 
processo estratégico. É aqui que se transforma a visão e a missão definidas anteriormente 
em objetivos específicos, elaborando medidas que possibilitem uma avaliação do 
desempenho. Nesta fase, as pessoas intervenientes no processo devem-se focar nos 
resultados a que se propuseram. No terceiro passo, os gestores devem moldar a estratégia 
de forma a atingir os objetivos, ou seja, definir quais as políticas de venda que a empresa 
deve aplicar, por exemplo, se devem reunir todos os esforços num só negócio ou se pelo 
contrário optar pela diversificação, se o seu público-alvo é vasto, ou se é um único nicho 
de mercado, ou ainda, definir se devem apostar numa política de preços baixos ou na 
diferenciação. Após os três primeiros passos é necessário implementar e executar toda a 
estratégia definida. Nesta quarta etapa, o objetivo é controlar o desenrolar dos processos 
inerentes à estratégia, aperfeiçoar as competências que estão a executar o pedido, analisar 
se os objetivos traçados estão a ser atingidos, se os recursos disponíveis estão 
devidamente aproveitados, motivar e recompensar justamente as pessoas envolvidas e 
ainda, instalar sistemas de informação e comunicação. Nesta fase, a cultura 
organizacional que se cria é muito importante para o sucesso da estratégia definida. Para 





desvios devem ser tidos em conta, uma vez que vivemos numa sociedade em plena 
mudança, daí que a opção por um comportamento pró-ativo é essencial. (Serra, Ferreira 
et al., 2011) 
Para muitos gestores, Planeamento e Estratégia são sinónimos, no entanto, 
considerar estes dois termos desta forma pode ser um erro (Ohmae, 1982). Apesar de 
distintos, estes dois termos complementam-se, uma vez que um deriva do outro. O 
planeamento é essencial para definir como a empresa vai proceder para atingir os seus 
objetivos. Posto isto, a estratégia que será cumprida será a execução das ações 
anteriormente planeadas, ou seja, estes dois termos por si só não asseguram uma estratégia 
bem-sucedida, que de acordo com Keniche Ohmae (1982), resulta de um estado mental 
particular, uma vez que a origem da estratégia parte na maioria dos casos de um processo 
criativo e intuitivo. Este processo criativo é claramente elaborado pelos estrategas de 
forma a estimular a criatividade e com o objetivo de serem bem-sucedidos.  
Ao contrário do planeamento estratégico, a criatividade empreendedora é a 
elaboração de ideias originais e uteis, que futuramente originarão um novo 
empreendimento ou um novo processo interno da empresa (Serra, Ferreira et al., 2011). 
No quadro seguinte, é possível observar de forma esquemática as diferenças entre o 
pensamento estratégico e o planeamento: 
Quadro 2 - Diferença entre Estratégia e Planeamento 
 Estratégia Planeamento 
Essência Síntese Análise 
Fonte Criatividade Método 
Autoria Qualquer colaborador Responsáveis, dirigentes de topo 
Momento Qualquer Em momentos definidos e formais 
Resultado Visão Plano 
Fonte: Adaptado de Freire (1997), (Freitas, 1997) 
 
 
Em suma, podemos indicar que a estratégia está ligada às tendências do mercado 
onde a empresa está inserida, com as suas próprias skills e ainda, com a procura constante 
na obtenção de uma vantagem competitiva. O planeamento, está dependente de análises, 
uma vez que só depois de definir objetivos específicos é que estão reunidas as condições 





necessários e os passos identificados anteriormente. A própria origem destes dois termos 
é distinta, se por um lado a criatividade é o início de toda uma estratégia, esta pode surgir 
a qualquer momento a partir de qualquer colaborador, e não propriamente de alguém do 
conselho executivo, por outro lado, o planeamento segue determinadas regras já 
previamente definidas e é elaborado periodicamente. (Serra, Ferreira et al., 2011) 
Como já foi mencionado anteriormente, o “espirito criativo” é a origem do 
pensamento estratégico, daí que seja interessante perceber o modo de pensar dos 
estrategas. Kenichi Ohmae, (1982), também analisou este tema, e de acordo com este 
autor, devem ser tidos em conta três processos de raciocínio dos estrategas: mecânico, 
intuitivo e estratégico.  
Os estrategas que optam por um raciocínio mecânico, por norma o seu pensamento 
é estruturado, tendo por base prazos de cumprimento. Estes caracterizam-se por serem 
lógicos, organizados, planeando tudo ao pormenor. Relativamente ao raciocínio intuitivo, 
este é mais característico dos artistas, que por sua vez preferem apresentar uma grande 
ideia ao mesmo tempo interessante e criativa na resolução de um problema, preterindo 
tomar uma decisão com base numa análise racional do problema. Este tipo de decisões 
intuitivas são cada vez menos usuais no mundo em vivemos. Por último, o raciocínio 
estratégico é uma mistura dos dois raciocínios anteriores. Neste caso, os estrategas 
analisam o mercado em que estão inseridos, tentando diferenciar-se da concorrência e 
desta forma obterem vantagens competitivas. 
Do lado do planeamento estratégico, este também pode ser caracterizado em 
alguns tipos. Por exemplo, pode ser classificado de acordo com o seu período de ação ou 
o seu impacto de curto, médio ou de longo prazo e desta forma, pode ser distinguido de 
operacional, tático ou estratégico. O planeamento pode ainda ser classificado como 
adaptativo ou contingencial. O planeamento mais geral é o estratégico, uma vez que 
envolve toda a organização, com um horizonte temporal de longo prazo. Aqui estão 
presentes os objetivos mais importantes, como por exemplo a afetação de recursos 
necessários para alcançar os objetivos propostos. Este tipo de planeamento contém cinco 
componentes (Serra, Ferreira et al., 2011, p.50):  
 A determinação dos objetivos; 





 A análise interna da empresa; 
 A formulação das opções ou alternativas estratégicas; 
 As questões de implementação, através dos planeamentos táticos e 
operacionais. 
 
O planeamento tático está diretamente ligado a áreas específicas da empresa, 
envolvendo um horizonte temporal mais reduzido em comparação com o planeamento 
estratégico (Boone e Kurtz, 1999). A nível tático, muitos dos planeamentos são realizados 
por colaboradores de um nível intermédio da hierarquia, podemos considerar que a este 
nível, o que se procura é a execução e a afetação dos recursos às várias atividades da 
empresa. A um nível operacional, o planeamento tem uma duração de curto prazo e está 
muito próximo da ação.  
O planeamento tem vindo a ganhar uma importância cada vez maior, isto porque 
atualmente tem-se assistido a constantes inovações nos mercados e nas tecnologias, 
originando alterações na forma como as empresas se movem perante a concorrência. 
Neste sentido, é fundamental que sejam tomadas políticas pró-ativas, mas o que se 
verifica é que muitas delas continuam a reagir reactivamente. Uma das formas de 
ultrapassar este problema reside mais uma vez na inovação, pois é através dela que as 
empresas conseguem diferenciar-se dos restantes concorrentes. É neste cenário de 
instabilidade que acresce a importância do planeamento, uma vez que as empresas que 
não planeiam, não pensam no futuro, sendo que os seus executivos estão somente 
ocupados na resolução de problemas do dia-a-dia. É essencial ter uma clara visão do 
futuro e uma noção exata de tudo o que rodeia a empresa externamente e ainda, ter 
consciência do seu valor, (ambiente interno), para que esteja preparada para aproveitar as 










3.2 – Estratégias de Negócio e Funcionais 
 
Como já foi referido anteriormente, o objetivo de todas as empresas é conseguirem 
adotar uma estratégia que lhes permita obter uma vantagem competitiva, isto é, serem 
superiores aos seus concorrentes diretos, gerando uma rendibilidade maior. Para que tal 
aconteça, é necessário planear o futuro para consiguir colocar no mercado os produtos a 
um preço superior ou reduzir custos. As empresas devem ser capazes de autoavaliar-se, e 
definir a estratégia que mais se adequa às suas características. (Serra, Ferreira et al., 2011) 
É neste ponto que os executivos devem colocar três questões antes de decidirem 
de como irão avançar (Abell, 1980). Em primeiro lugar devem conseguir responder à 
pergunta “O que está a ser satisfeito?”, ou seja, quais as necessidades dos consumidores 
que a empresa está a satisfazer, se as necessidades dos consumidores são satisfeitas 
através do uso ou consumo do bem, e ainda ter em conta que a decisão dos clientes tem 
por base dois pontos essenciais: o preço e os aspetos em que o produto em questão se 
distingue da concorrência. Num segundo ponto, os responsáveis pelas empresas devem 
saber “Quem está a ser satisfeito?”, isto é, perceber qual a segmentação de mercado que 
está a aderir aos produtos e/ou serviços colocados no mercado. Por ultimo, os gestores 
devem ter a capacidade de indicar “Como estão as necessidades dos consumidores a ser 
satisfeitas?”, devendo ser identificadas as competências distintivas que acrescentam valor 
à oferta. Em suma, a resposta a estas três questões facilita a escolha da estratégia de 
negócio, uma vez que permite concluir qual a posição da empresa no mercado, quais os 
seus alvos, qual a concorrência a que está sujeita e ainda, o que pretende acrescentar em 
termos de valor aos seus clientes.  
Em termos genéricos existem duas formas de as empresas se posicionarem no 
mercado, através da diferenciação ou da prática de preços baixos. (Serra, Ferreira et al., 
2011) 
Na diferenciação o objetivo é colocar os preços mais altos que a concorrência, e 
através de diversos fatores diferenciadores inerentes ao produto, conseguir convencer os 





que está associado aos produtos com preços mais elevados, as empresas que optam por 
esta política, pretendem criar lealdade à marca.  
Apesar de aliciante, esta maneira de se posicionar no mercado não está acessível 
a todos, porque mesmo um bom fator de diferenciação por si só não garante o sucesso da 
estratégia adotada. Para aplicar a diferenciação, os gestores devem conseguir manter-se 
distintos, ou seja, estes fatores não podem ser facilmente imitados pelos concorrentes e 
ainda devem ser capazes de incorporar atributos que, no entendimento do cliente, 
melhorem a relação custo-benefício, o seu desenvolvimento e aumentem a sua satisfação. 
Estas empresas têm de estar sempre à frente das demais, implementando características 
inovadoras que vão ao encontro das necessidades dos consumidores.  
A diferenciação também deve ter limites, os investimentos no desenvolvimento 
de novidades têm de ser controlados, uma vez que o preço dos produtos não pode ser tão 
caro ao ponto de os clientes não terem possibilidades de os adquirir ou acharem que o 
valor pedido não justifica o produto, e ainda, a diferenciação não deve assentar em níveis 
exagerados, sobre pena de esta não ser percebida pelos clientes. Os fatores de 
diferenciação podem ter como base os seguintes aspetos: inovação, superioridade técnica, 
qualidade, confiança, imagem, prestígio ou status, entre outros. Uma boa divulgação 
destas características genuínas é igualmente importante, uma vez que os sinais de valor 
podem ser tão relevantes quanto o valor do produto.  
Concluindo, as empresas que decidem avançar com esta estratégia devem tentar 
ser o menos parecidas com as suas concorrentes, de forma a conseguir ser o mais atrativa 
para o segmento a que se dirige. (Thompson e Strickland, 1999) 
Relativamente à estratégia de aplicação de preços baixos, só é possível se for 
desenvolvido um modelo de negócio que reduza ao máximo os custos inerentes à 
atividade da empresa. Aqui o objetivo é conseguir elaborar uma estrutura que permita 
desenvolver a oferta a um custo unitário mais reduzido comparativamente com a 
concorrência. Se este objetivo for conseguido, a empresa irá encontrar-se em condições 
de colocar no mercado os produtos ao mesmo preço que os concorrentes e assim obter 
margens de lucro maiores, ou então, optar por colocar os produtos a um preço mais baixo 





em contrapartida o volume de negócios aumenta e no final os ganhos poderão ser 
superiores. Para além de uma estrutura sólida aqui mencionada, as empresas também 
necessitam de estar financeiramente saudáveis a fim de conseguirem ultrapassar períodos 
de baixa rendibilidade a que possam vir a ser sujeitas. 
A redução ao máximo dos custos é fundamental, mas para além deste fator, as 
empresas devem ser o mais eficiente possível em cada atividade da cadeia de valor, 
inovando e reinventando os processos. Aqui são exigidas competências distintas que estão 
relacionadas com a gestão dos materiais, com a produção e logística de forma a reduzir 
recursos e tempo. Apesar de toda a contenção nos custos, isto não significa que a oferta 
seja considerada antiquada, no entanto, não cabe a estas empresas introduzir as inovações 
nos produtos ou serviços, somente acompanha-las. O público-alvo destes líderes de custos 
são o público em geral, ou seja, não tem como finalidade sastisfazer  as necessidades de 
segmentos específicos, porque assim seria impossível praticar custos baixos. 
A introdução desta política exige que toda a empresa esteja preparada para 
trabalhar desta forma, isto porque só através de uma cultura organizacional direcionada 
para o controlo dos custos é que é possível aplicar a liderança de custos.  
Para além da empresa, o mercado em que esta esteja inserida também vai ditar se 
é possível ou não a prática de uma política de preços baixos, uma vez que a probabilidade 
de obter sucesso é maior quando a competição é mais intensa; o produto é padronizado 
ou está disponível a partir de muitos fornecedores; a diferenciação do produto é difícil; a 
utilização dos produtos ou serviços por parte dos consumidores é feita de forma 
semelhante; a troca de fornecedores não envolve custos elevados; os clientes têm um 
elevado poder negocial; etc…  
Se muitas empresas do mesmo mercado optarem por esta estratégia podem correr 
o risco de se criar uma guerra de preços entre os concorrentes, para além de que a 
concentração de todas as atenções na redução de custos pode levar a que as empresas 
deixem de estar atentas a outros aspectos inerentes, como por exemplo, as constantes 
mudanças nos gostos dos consumidores. Estas empresas não podem ignorar que os seus 
concorrentes também tentam fazer o mesmo e por vezes, são mais eficientes na utilização 





preços que não é possivel igualar num curto período de tempo. (Serra, Ferreira et al., 
2011) 
Quer a empresa opte por uma estratégia de diferenciação ou pela liderança de 
custos, esta deve ter uma forte capacidade de resposta aos clientes no que toca aos quatros 
fatores de vantagem competitiva (inovação, qualidade, adaptação ao cliente e eficiência) 
(Serra, Ferreira et al., 2011). É aqui que se inserem as “estratégias funcionais”, que se 
traduzem na forma como estes quatros fatores interagem nas diferentes áreas da empresa. 
Para se conseguir fazer uma análise destas estratégias é necessário avaliar a cadeia de 
valor (consequência de atividades que acrescem valor ao longo de todo o processo 
produtivo), para assim ser possível avaliar todas as funções realizadas até à data, e 
perceber de que forma contribuíram para uma melhor performance da empresa nos 
quatros fatores de vantagem competitiva.  
 
3.3 – Entrada em Novos Mercados 
 
Sendo os empreendedores migrantes, pessoas predispostas a arriscarem os seus 
negócios em novos países, é de todo conveniente abordar o tema da introdução de 
negócios em novos mercados. 
A entrada em mercados internacionais já não se destina apenas a empresas de 
grande dimensão, mas também micro ou pequenas empresas, como é o caso da maior 
parte dos migrantes analisados, que devem apostar nesta política, tendo em conta que nos 
dias de hoje, as empresas estão cada vez menos protegidas pelas barreiras politico-legais 
dos seus países de origem. A estratégia de internacionalização aparentemente será algo 
positivo, no entanto, estas estratégias não trazem consigo somente vantagens, existem 
também riscos que devem ser bem analisados e calculados, como por exemplo, a maior 
exposição à concorrência internacional e a um ritmo elevado de inovações. 
Com a introdução em novos mercados, o volume de negócios certamente irá 
aumentar, obtendo assim, níveis de rendibilidade superiores em comparação com os 





vantagens com o aumento das vendas, do lado dos custos também é possível conseguir 
melhorias, uma vez que, com o aumento ou diversificação da produção, poderá ser 
possível conseguir baixar a estrutura de custos. 
Aquando da decisão de emigrar, as empresas devem estar preparadas para 
enfrentar duas vertentes, a vertente ambiental (ambiente externo) e a vertente estrutural, 
(ambiente interno) (Guisinger, 2001). A vertente ambiental será certamente a mais difícil 
de ultrapassar na medida que será diferente em cada país e mesmo dentro de um 
determinado país poderá ser necessário adotar estratégias diferentes consoante o local de 
instalação.  
Muitos são os fatores que podem levar as empresas a optarem pela 
internacionalização, no entanto, convém destacar três fatores principais, assinalados por 
Serra, Ferreira et al, (2011). O primeiro fator está relacionado com a transferência de 
competências para os mercados de destino através de novos negócios ou novos espaços. 
Aqui deve ser feita uma análise exaustiva das vantagens competitivas que a empresa 
dispõe e explora-las. Os empresários devem apostar em mercados onde as empresas locais 
não se assemelham. No segundo fator, as empresas devem tentar beneficiar das vantagens 
inerentes à localização, que pode significar a produção local, explorando recursos locais. 
Uma boa localização de cada uma das cadeias de valor pode-se traduzir em ganhos 
económicos que podem ter como consequências dois efeitos: obtenção de condições que 
permitam baixar os custos de produção, ou por outro lado melhorar o produto, 
diferenciando-o, e assim criar uma vantagem competitiva. No terceiro e último fator, as 
empresas procuram internacionalizar-se para poderem aumentar o seu volume de negócio 
e com isto beneficiarem de economias de escala com o aumento de produção. Com um 
crescimento sustentado, os níveis de aprendizagem certamente que irão aumentar e 
melhores condições serão obtidas em futuras negociações. (Serra, Ferreira et al., 2011) 
Como foi referido no parágrafo anterior, quando a hipótese de internacionalização 
é equacionada, deve também ser analisada a produção internacional paralelamente com a 
comercialização, no entanto, cada mercado ou país de destino deve ser analisado 
criteriosamente antes de se avançar com qualquer uma das hipóteses, tendo em conta as 
questões culturais, económicas, tecnológicas ou políticas, porque a definição do local é 





estrangeiro, uma vez que a produção internacional eleva o nível de risco, no entanto, as 
seguintes questões devem ser analisadas a fim de se perceber se a empresa em questão 
obtém vantagens: 
 Custo dos transportes; 
 Barreiras tarifárias e não tarifárias; 
 Dimensão do mercado recetor; 
 Risco político; 
 Sector de atividade; 
 Concorrência. 
 
“A decisão de produzir no país de origem ou no estrageiro (e onde no estrangeiro) 
depende, nomeadamente, das perspetivas e estratégia da empresa para cada um dos 
mercados. Assim, mercados de maior dimensão e atrativos pelo seu potencial de 
crescimento futuro tendem a atrair operações de investimento direto em subsidiárias 
fabris. Mercados mais pequenos podem ser servidos eficazmente através de exportações. 
No entanto, esta análise deve incluir outras dimensões. Por exemplo, é preciso atender 
aos custos de produção locais, às barreiras aduaneiras, às imposições legais, à existência 
de mão-de-obra qualificada, aos custos de transporte, etc.” (Serra, Ferreira et al., 2011, 
p.271) 
Um outro ponto que também é essencial que os executivos definam é a sua forma 
de entrada, que pode ser feita através da exportação, do licenciamento, do franchising, da 
constituição de joint-ventures ou ainda, de alianças estratégicas, que se podem traduzir 
por aquisições a empresas locais. Este último tipo de entrada é considerado como um 
investimento direto no estrangeiro. À semelhança da definição do mercado, a forma de 
entrada também deve ser definida tendo por base alguns fatores, como as condições 
existentes para a entrada do mercado, o risco político, as condições financeiras, humanas 
e técnicas, e ainda, a necessidade de adaptação ou não do produto ao mercado local, entre 
outros. Todos estes fatores devem ser analisados sempre sob a ótica da vantagem 
competitiva da empresa e numa perspetiva de longo prazo. 
Na maioria dos casos as empresas optam pela exportação para iniciar o seu 
caminho internacional, e vão moldando a sua estratégia à medida que vão crescendo e 





investimento financeiro em comparação com a internacionalização, no entanto, no sentido 
oposto, a exportação pode ser desvantajosa nos casos em que se verifiquem certas 
restrições ao comércio internacional, ou altos custos de transporte. Há também quem opte 
por formas de entradas mais cautelosas, partilhando custos e riscos através de parcerias 
ou de joint-ventures. Esta forma de entrada também irá permitir uma partilha de 
conhecimentos entre as empresas envolventes sobre determinado mercado. Nos casos em 
que as empresas pretendem manter o secretismo sobre determinadas informações de 
eventuais parceiros, estes devem optar por um modo de entrada mais complexo, ou seja, 
através do investimento direto e poderem assim controlar todas as operações. 
A padronização ou não do produto que dará entrada no novo mercado também é 
outro fator a ter em conta. As empresas devem definir até que ponto determinado produto 
deve ser adaptado de acordo com as caraterísticas nacionais específicas, como os padrões 
de uso, as perceções culturais ou o nível económico. As modificações a ser realizadas no 
produto exigirão modificações nas variáveis do “marketing-mix”. O preferível seria 
manter o nível de padronização no máximo, porque assim seria muito fácil as empresas 
introduzirem os mesmos produtos comercializados no mercado doméstico, nos mercados 
internacionais. Desta forma os custos de produção seriam mais reduzidos 
comparativamente com a necessidade de adaptar os produtos. 
Tal como foi abordado anteriormente, nas estratégias funcionais, existem dois 
fatores essenciais nas estratégicas internacionais, consideradas como genéricas, a pressão 
sobre os custos e a pressão para a adaptação local. Na mesma linha de pensamento, a 
pressão sobre os custos faz com que as empresas procurem desenvolver processos que 
lhes permitem reduzir os custos unitários dos produtos, através de uma boa localização 
para obter economias de localização e ainda conseguir produzir produtos padronizados 
para todos os mercados, obtendo economias de escala. Numa perspetiva de pressão para 
a adaptação local, as empresas focam-se em conseguir adaptar os produtos a cada um dos 
mercados em que decidem entrar. Em termos concretos, as empresas procuram ir ao 
encontro dos gostos dos potenciais clientes, dos canais de distribuição, dos meios de 





Na figura seguinte são apresentadas as estratégias internacionais genéricas – 
internacional, multinacional, global e transnacional, tendo em conta as duas dimensões 
abordadas anteriormente. 
Figura 5 - Estratégias Internacionais Genéricas 
 
 
Como se pode verificar, os custos têm um maior impacto nas estratégias global e 
transnacional, ao contrário das estratégias internacional e multidoméstica que se têm de 
adaptar aos locais onde operam. O grande objetivo das estratégias internacionais é, sem 
grandes modificações, continuar as atividades da empresa em outros países, ou seja, 
transferir o conhecimento e experiência adquirida na empresa do país de origem para as 
filiais nos mercados estrangeiros. Estas são controladas pela empresa mãe, tendo sempre 
uma margem que lhes permite adaptarem-se ao local. Numa estratégia multidoméstica, 
as empresas são possuídoras de condições que lhes permitem abordar cada mercado de 
forma única, sendo esse o seu grande objetivo já no lado oposto encontram-se as empresas 
que optam por uma estratégia global, onde abordam o mundo como um só mercado, 
padronizando todos os seus produtos, concentrando-se na eficiência. Por ultimo, as 
estratégias transnacionais tentam encontrar um equilíbrio entre adaptação dos produtos 
aos mercados locais com os ganhos provenientes de eficiência. Este tipo de estratégia 





exige da empresa um grande controlo e coordenação das atividades entre as várias filiais, 
principalmente na troca de conhecimentos e informações. (Hill e Jones, 2004) 
 
3.4 – Implementação e Controlo de Estratégias 
 
Após todo um processo de elaboração e planeamento da estratégia, será necessário 
implementa-la e controlá-la. Nesta fase é fundamental preparar a empresa para a execução 
do que foi definido anteriormente, tendo sempre a atenção a possíveis ajustes que uma 
estratégia possa sofrer.  
Apesar de este ser o ultimo passo na Gestão Estratégica, é provavelmente o mais 
importante. Para que realmente se consiga incutir as mudanças desejadas, as empresas 
necessitam de dispor das competências adequadas, trabalhadores empenhados, sistema de 
informação competente, entre outros. Não basta ser possuidor de um ótimo planeamento 
estratégico, uma vez que este por si só não produz as alterações, é somente um conjunto 
de intenções. (Ansoff, Declerck et al., 1976)  
A implementação da estratégia obriga a que as empresas dividam os objetivos a 
que se propuseram pelos vários níveis da empresa, onde se incluem os intermédios e os 
operacionais, ou seja, o que foi definido como uma necessidade de longo prazo tem de 
ser convertido num objetivo operacional, logo de curto prazo. Estes objetivos de curto 
prazo são importantes na medida em que permitem analisar mais facilmente os ajustes 
associados à implementação. Para além desta primeira fase de divisão dos objetivos, de 
forma a garantir uma boa implementação da estratégia, as empresas também precisam de 
colocar em prática um sistema de controlo para que possam ir avaliando os resultados, e 
perceber se estão a percorrer o caminho traçado.  
Esta é uma tarefa muito árdua, porque tanto o ambiente externo como o interno 
são responsáveis pelo acontecimento de diversas situações capazes de desviar a empresa 
do seu foco estratégico, como por exemplo, a preocupação com inovações que vão 
surgindo no mercado por parte dos concorrentes, novos modelos de gestão, ou ainda, 





boa execução. Todas estas preocupações levam a que alguns gestores estejam 
constantemente preocupados com questões relacionadas com o dia-a-dia, e dessa forma 
desconsideram a intenção estratégica, não utilizando corretamente os recursos 
disponíveis. A nível interno, a implementação da estratégia obriga à colaboração de todos 
os funcionários, é necessário uma visão global, onde se exclui as divisões que por vezes 
surgem entre departamentos. 
De forma a obterem sucesso, as empresas quando implementam a estratégia 
devem ter como base quatro fatores: Cultura Organizacional, Sistema de Controlo, 
Estrutura Organizacional e Pessoal. (Raps, 2004) 
A Cultura Organizacional pode facilitar a criação de laços de companheirismo, 
motivação, interajuda e assim promover a visão global da empresa. Podemos caracterizar 
uma cultura de acordo com a identificação do trabalhador para com a empresa, do enfase 
que é dado ao trabalho em equipa, das regras de avaliação do trabalhador por parte dos 
superiores, da colaboração existente entre os colaboradores no desempenho das suas 
tarefas e também na procura de melhorias nos processos de produção, pela forma como 
os funcionários são recompensados, entre outros. A cultura é desenvolvida ao longo dos 
anos, e é a consequência das decisões tomadas pelos próprios funcionários. Os valores, 
as rotinas e as especificidades de cada empresa vão-se formando com o tempo, e como 
tal, é extremamente difícil modificar estes hábitos radicalmente. Embora seja difícil 
modificar a cultura rapidamente, os gestores podem sempre manter esta controlada e aos 
poucos tentar incutir o espírito de aprendizagem e adaptação. As empresas que se 
caracterizam por ter este espírito, facilitam o trabalho dos executivos aquando da 
necessidade de ajustar estratégias ou introduzir inovações. Importa ainda salientar o papel 
de um líder numa cultura organizacional, pois este será a base da criação e da sustentação. 
O seu envolvimento nas tarefas do foco estratégico tem repercussões positivas nos 
restantes colaboradores da empresa e no desenvolvimento da cultura organizacional. 
No segundo ponto da implementação da estratégia, introduzem-se os sistemas de 
controlo (Serra, Ferreira et al., 2011). Controlar o que está a ser feito é essencial na 
medida que irá permitir concluir com exatidão se a estratégia está a ser ou não executada, 
se tem o retorno previsto, ou se é necessário introduzir novas medidas corretivas para um 





permitem uma análise de quais os melhores meios de incentivos para os trabalhadores 
continuarem motivados e concentrados nas suas funções. Um sistema de controlo tem 
como objetivo conseguir uma melhor eficiência, qualidade, inovação e adaptação ao 
cliente. Para que um sistema de controlo seja eficaz é necessário que este seja criado com 
base em três características básicas: a flexibilidade, para que seja possível ajustar-se às 
modificações que vão surgindo ao longo do tempo, fornecer informações fidedignas, 
para que as decisões tomadas a partir da informação recolhida sejam credíveis, e 
eficiência, ou seja, a informação deve ser disponibilizada atempadamente para que os 
executivos possam tomar as decisões cautelosamente. A implementação deste controlo 
deve ser feito a todos os níveis da empresa, ou seja, em cada departamento, em cada 
função e em cada individuo. (Serra, Ferreira et al., 2011) 
No que toca à estrutura organizacional, esta une todos os recursos da empresa, ou 
seja, define quais as tarefas de cada trabalhador e indica quais os caminhos de reporting 
relativamente ao superior direto. A estrutura organizacional reflete quais os 
procedimentos na tomada de decisão, assim como as relações formais, controlos, 
autoridade, entre outros. Relativamente à implementação da estratégia, a estrutura 
organizacional deve considerar dois pontos: a própria estrutura e o fluxo de tomada de 
decisão.  
Estes dois pontos estão relacionados na medida em que uma simples estrutura 
levará a uma fácil compreensão por parte dos trabalhadores da empresa no que toca às 
relações de autoridade e responsabilidade, para que cada pessoa saiba claramente qual o 
lugar que ocupa e ainda, para que a informação circule na hora da tomada de decisão. Só 
assim a estratégia será clara para todos os níveis hierárquicos da empresa. Com uma 
estrutura clara, facilmente se conseguirá delegar tarefas, reduzir burocracias e problemas, 
e por último todas as decisões tomadas pelos executivos no que toca à estratégia serão 
consequentemente bem aceites pelos colaboradores.  
As estruturas organizacionais devem ser definidas de acordo com a dimensão da 
empresa e de acordo com a estratégia adotada. Assim, serão apresentados quatro tipos 
básicos de estrutura (Serra, Ferreira et al., 2011, p.315): 
 Estrutura Hierárquica Simples: Indicada para empresas de menor 





Casualmente também pode ser aplicada em empresas com princípios 
empreendedores. Uma particularidade deste tipo de estrutura assenta na 
centralização de poderes no topo. 
 Estrutura Funcional: Adequada para empresas que se orientam pelas suas 
funções, como por exemplo os recursos humanos, a produção, financeira, 
marketing e publicidade, etc. Este modelo de estrutura costuma ser usado 
por empresas com uma grande diversidade de produtos e de maior 
dimensão em comparação com a estrutura simples. 
 Estrutura Divisional: Aconselhável para organizações com poderes 
descentralizados no que toca às diferentes linhas de produtos e mercados. 
Esta diversidade implica modificações constantes, pelo que esta estrutura 
ajusta-se plenamente, permitindo que cada divisão se foque nos seus 
produtos. 
 Estrutura Matricial: utilizada por empresas que operam por projetos em 
diversos mercados exigindo uma grande flexibilidade. 
 
Por último, a implementação da estratégia passa pelas pessoas que constituem a 
organização. Estas são os recursos mais importantes, são as pessoas que tornam possível 
uma boa execução da estratégia, uma vez que são elas que idealizam, elaboram e 
controlam. A implementação de uma estratégia exige muito esforço por parte de todos os 
colaboradores, pois não é uma tarefa simples de executar. Uma nova estratégia pode trazer 
consigo uma alteração de atitudes e de pensamentos. Desta forma, e para simplificar o 
processo de introdução de futuras estratégias, é fundamental que os executivos preparem 
os seus colaboradores a combatam a resistência à mudança, fazendo-os ver as vantagens 
da estratégia a adotar, e mostrando que todos são fundamentais para se atingir o sucesso. 
Em muitas situações as pessoas têm receio da mudança por temer o desconhecido. Uma 
forma de combater este receio será implementar uma gestão participativa, onde todas as 
pessoas trabalham em prol da visão global previamente definida, partilhando também as 
suas necessidades. 
Como já foi referido anteriormente, a liderança é um fator fundamental na 
implementação da estratégia. Um líder deve ter a capacidade de antecipar, perspetivar, 
manter a flexibilidade e ainda, conseguir delegar aos seus subordinados a liberdade de 
efetuar as mudanças necessárias à implementação da nova estratégia. O comportamento 






Capitulo 4 – Análise do Empreendedorismo dos Emigrantes 
Portugueses 
 
4.1 – Objetivos da Investigação 
 
No presente capítulo serão explícitas as metodologias utilizadas ao longo da 
investigação. O cruzamento dos resultados com as informações teóricas representam o 
grande desafio desta dissertação. 
Inicialmente foram definidas três questões de investigação, de forma a orientar o 
estudo, sendo elas as seguintes: 
 Quais as razões que levam à emigração? 
 Aposta em novos mercados? 
 Serão os Portugueses Emigrantes Empreendedores? 
 
Com estas questões a intenção passou por perceber se os emigrantes portugueses 
continuam a abandonar o seu país de origem como forma de ultrapassar a crise que se 
sente em Portugal, e se por outro lado, consideram que as condições apresentadas nos 
países estrageiros são superiores às condições nacionais, não só em termos económicos, 
como também em termos culturais, políticos e sociais.  
Portugal possui um enorme historial no que a emigrantes diz respeito, esta forma 
de viver sempre foi uma solução muito procurada pelos portugueses. Por esta razão, 
foram-se criando redes sociais de portugueses nos países de acolhimento, atraíndo a ida 
de mais emigrantes para estes destinos, uma vez que já tinham criado boas condições para 
receção de mais emigrantes. Aqui, insere-se mais um objetivo deste estudo, onde se 
pretende conhecer se os portugueses continuam a apostar nos mesmos países que os seus 
antecessores ou se pelo contrário, atualmente se verifica uma procura por novos países, 
ignorando os nichos étnicos criados.  
Outra finalidade deste estudo assenta na questão do empreendedorismo, o objetivo 





empreendedores nos países de destino e também se aplicam políticas de inovação nas 
suas atividades de negócio.  
Por ultimo, pretendeu-se conhecer que estratégias de negócio são utilizadas pelos 
emigrantes portugueses, saber por exemplo, qual das estratégias genéricas é a mais 
utilizada, se a diferenciação ou a liderança pelos custos. 
 
4.2 – Enquadramento Metodológico e Descrição do Questionário 
 
O questionário esteve disponível online entre os meses de Maio a Julho de 2014, 
obtendo-se durante esse período 56 respostas válidas. A divulgação deste questionário foi 
realizada através de correio eletrónico. Foi feita uma busca de possíveis endereços 
eletrónicos de empresários emigrantes portugueses, através das Associações de 
Emigrantes Portugueses, Câmaras de Comércio Internacionais, Mídias, Consulados 
Portugueses, redes sociais e ainda, através de contactos pessoais disponíveis. Esta forma 
de divulgação permitiu que emigrantes portugueses de todo o mundo fossem contactados, 
dispondo das mesmas condições para responder ao inquérito, sabendo de antemão da 
confidencialidade dos dados. 
Este inquérito foi maioritariamente constituido por perguntas de escolha múltipla, 
para assim uniformizar a informação recolhida para uma melhor análise dos resultados. 
O inquérito por questionário “consiste em colocar a um conjunto de inquiridos, 
geralmente representativo de uma população, uma série de perguntas relativas à sua 
situação social, profissional ou familiar, às suas opiniões, à sua atitude em relação a 
opções ou a questões humanas e sociais, às suas expectativas, ao seu nível de 
conhecimentos ou de consciência de um acontecimento ou de um problema, ou ainda 
sobre qualquer outro ponto que interesse os investigadores” (Campenhoudt e Quivy, 
2003, p. 88). 
O questionário, em anexo, divide-se em cinco partes principais, começando pelas 
questões sociodemográficas e sobre as condições profissionais do inquirido antes de 





próprio negócio, já no país de destino, e na quarta e quinta parte, os empresários 
responderam a questões sobre o empreendedorismo e sobre estratégias de negócio 
respetivamente, totalizando 53 perguntas. 
Na primeira parte incluiu-se questões como a Idade, Sexo, Estado Civil, Local de 
Nascimento e Local de residência antes de emigrar. Foi possível verificar se os inquiridos 
possuem dupla nacionalidade, um fator que pode ajudar na sua integração no país de 
destino como se verificou anteriormente, aquando tratado o tema da discriminação sentida 
por parte dos imigrantes. Nesta parte introdutória do questionário pretendeu-se analisar 
qual o nível de formação dos empresários e qual a sua experiencia profissional em 
Portugal antes da emigração.  
De seguida, na segunda parte do questionário, foram analisadas questões sobre o 
percurso do emigrante antes da abertura do seu próprio negócio no país de destino. Aqui 
pretendeu-se apurar primeiramente a razão da emigração, os países pelo qual passou o 
emigrantes até se instalar no país da sua empresa, e por fim, quais os aspetos que teve em 
conta no seu estudo de mercado antes da abertura do negócio. 
A terceira parte assenta na caracterização da empresa, ou seja, foi questionado o 
tipo de negócio em que está inserido e a razão dessa escolha, e depois também foi 
questionado o número de empresas que dispõe, o número de funcionários e de sócios, e 
se estes têm ou não nacionalidade portuguesa. 
Tendo em conta a ligação que este estudo tem com o empreendedorismo, foi 
criado um grupo no questionário onde este tema pudesse ser explorado devidamente. 
Numa primeira fase, foi pedido aos emigrantes portugueses que indicassem qual a sua 
perceção sobre o tema e depois perguntou-se se estes se identificavam com alguma das 
características inerentes aos empreendedores, como por exemplo, o espirito criativo, o 
poder de persuasão, ou a paixão pelo seu trabalho. Neste grupo, também foi analisado o 
tema da inovação e a forma como este se relaciona com o empreendedorismo. 
Por fim, no último grupo, foram analisadas questões estratégicas inerentes ao 
negócio do inquirido. Aqui foram colocadas questões sobre os recursos financeiros 
utilizados na abertura do negócio, as adversidades encontradas, como por exemplo, 





Adicionalmente os inquiridos também tiveram de reportar qual o seu grupo alvo, o seu 
volume de negócio no último ano em termos financeiros, se existem planos de expansão 
para a sua empresa e ainda, em qual das seguintes estratégias estava inserido, se na 
diferenciação ou na liderança de custos. 
 
4.3 – Adversidades na Realização do Estudo aos Empresários 
Emigrantes. 
 
Em primeiro lugar, relativamente à revisão bibliográfica, são poucos os estudos 
publicados sobre o empreendedorismo emigrante português, o que obrigou a uma 
pesquisa mais exigente da nossa parte, e também a consulta de artigos internacionais 
sobre o tema, para que fosse possível cruzar as informações teóricas com as respostas dos 
emigrantes inquiridos.  
No que aos questionários diz respeito, a primeira dificuldade encontrada foi a 
obtenção de contactos dos emigrantes empresários portugueses. Uma vez que estamos a 
analisar um tema específico, foi complicado obter respostas por parte da grande maioria 
das associações, câmaras ou consulados, e mesmo após a obtenção desses mesmos 
contactos, o número de respostas foi claramente inferior ao número de pedidos efetuados. 
Como forma de ultrapassar este entrave, alguns contactos telefónicos foram 
realizados com o objetivo de esclarecer algumas possíveis dúvidas que pudessem surgir. 
Através das redes sociais de alguns organismos públicos, foi divulgado o link de acesso 
ao questionário dando-lhe assim uma maior visibilidade. 
4.4 – Análise dos Resultados do Inquérito 
 
Neste estudo optou-se por um método de amostragem de conveniência, isto é, a 
análise foi realizada de acordo com os dados disponíveis, o que perfaz que a análise seja 
limitada à amostra. De forma a colmatar esta lacuna, o objetivo inicial na divulgação do 
questionário foi que este chegasse aos mais diversos países e às mais diversas áreas de 





No capítulo seguinte faremos a análise pormenorizada dos dados recolhidos, no 
entanto, será crucial em primeiro plano, caracterizar a nossa amostra em termos 
sociodemográficos. Nos quadros seguintes estão expostos esquematicamente os 
resultados obtidos, sendo que estes são compostos por 70% de empresários do sexo 
masculino (n=39) e 30% de empresários do sexo feminino (n=17). Relativamente às 
idades, a grande maioria dos inquiridos inserem-se no intervalo de idades entre os 40 e 
50 anos com 30% do número de respostas, indo ao encontro do que foi mencionado 
anteriormente na revisão bibliográfica, de que o empreendedorismo geralmente passa por 
uma fase mais madura da carreira dos profissionais que primeiramente preferem obter 
experiências e vivencias locais. Nos restantes intervalos de idades, podemos ainda 
destacar que 27% dos inquiridos situam-se entre os 30 e os 40 anos e que entre os 50 e os 
60 anos e os 60 e 70 anos, contabiliza-se 16% e 18% respetivamente da amostra. A pouca 
aderência por parte de pessoas mais idosas prende-se com facto de alguns já não se 
encontrarem a trabalhar, ou então, por não possuírem conhecimentos informáticos que 
lhes permitissem responder ao inquérito online. Dos 56 portugueses inquiridos, 50% 
possui dupla nacionalidade. Este valor está seguramente ligado às vantagens que estes 
empresários possuem no país de destino. 
Quadro 3 - Dados Sociodemográficos dos inquiridos 
  Número  Percentagem   Número  Percentagem 
SEXO     Nacionalidade     




Masculino 39 70% Portuguesa 28 50% 
Idades     
Habilitações 
Académicas 
    
20-30 2 4% 9º Ano 7 13% 
30-40 15 27% Doutoramento 3 5% 
40-50 17 30% 
Ensino básico 
(Antiga 4ª Classe) 
6 11% 
50-60 9 16% Ensino Secundário 11 20% 
60-70 10 18% Licenciatura 21 38% 
70-100 3 5% Mestrado 8 14% 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
No que ao local de nascimento dos inquiridos diz respeito, consideramos que se 





e 20% respetivamente. (Classificação das zonas de acordo com NUTS II Rede Social). 
De referir ainda, que sete dos inquiridos têm como locais de nascimento o Brasil, África 
do Sul, Moçambique e Angola, países tradicionalmente ligados a Portugal. Os licenciados 
são os que mais se destacam entre os inquiridos com uma percentagem de 38%, seguido 
pelas pessoas que terminaram o ensino secundário que representam 20%. Depois, com 
valores mais próximos, verifica-se que 14% são mestres, 13% concluíram o 9º ano e 11% 
apenas estudaram 4 anos, a “antiga 4ª classe”. Apenas 3 inquiridos são doutorados, 
representando 5% da amostra.  http://www4.seg-
social.pt/documents/10152/13341/Lista_Concelhos+Rede+Social_NUT+II_NUT+III 
Quadro 4 - Local de Nascimento vs Local antes de emigrar 
 Local de Residência antes de Emigrar 
    





Alentejo         1     1 
Algarve   7           7 
Centro 1   10   3 1   15 
Estrangeiro         4 3   7 
Lisboa         11     11 
Norte   1       12   13 
Açores         1   1 2 
  Total Geral 1 8 10   20 16 1 56 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
O estado civil predominante é o de casado, enquadrando-se 70% dos inquiridos, 
sendo que os solteiros representam a segunda parcela, com 21% dos inquiridos. Dos 56 
emigrantes que responderam aos inquéritos, apenas 6 não dividem casa com alguém, 









Quadro 5 - Estado Civil 
Estado Civil Totais 
Casado 39 
Mulher/ Marido 14 
Mulher/ Marido, Filhos 23 






Amigo  2 
Colegas de casa 1 
Mulher/ Marido, Amigo  2 
Namorado (a) 4 
Não 3 
União de Facto 2 
Mulher/ Marido, Filhos 2 
Viúvo 1 
Não 1 
Total Geral 56 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
Em suma, com a análise dos resultados demográficos, verificamos que os 
empresários do sexo masculino se sobrepõem às do sexo feminino, em mais do dobro. 
Em sentido oposto, verificamos um grande equilíbrio em termos de nacionalidade, onde 
metade dos inquiridos possuem dupla nacionalidade. Outro fator já esperado, está 
presente na faixa etária onde a maioria dos empresários se enquadram, entre os 40 e os 
50 anos, demonstrando já uma certa experiência profissional. Fruto de algumas políticas 
colocadas em prática no nosso país relativas à educação, constata-se que a maioria dos 
emigrantes portugueses que são empresários já possuem habilitações académicas 
elevadas. No que toca à origem dos inquiridos, podemos considerar que a grande maioria 
habitou no mesmo local desde que nasceu até que decidiu emigrar. 
De seguida serão analisados e exibidos os resultados obtidos através dos 
inquéritos apresentados aos emigrantes portugueses. Faremos o cruzamento dos dados 





ao encontro dos objetivos delineados anteriormente. Será elaborada uma análise 
descritiva dos resultados seguindo uma linha cronológica da vida dos empresários, ou 
seja, começaremos por analisar o seu perfil antes da emigração e posteriormente a sua 
instalação no país de destino. Por último, serão verificadas questões relacionadas com as 
áreas de negócio. 
 
4.5 – Motivos para emigrar e Situação Profissional Antes da Emigração 
 
Como já foi referido anteriormente, muitas são as razões que podem levar uma 
pessoa a emigrar. No que toca aos portugueses, essas razões primeiramente surgiram com 
os descobrimentos de países como o Brasil ou com a necessidade de povoamento das 
Colónias Africanas. Também após a 2ª Grande Guerra Mundial muitos portugueses 
emigraram para participarem da reconstrução da Europa e mais recentemente tendo em 
conta a conjuntura económica que atravessamos, muitos jovens vêm na emigração a única 
solução para uma vida com melhores condições. 
Relativamente ao inquérito apresentado aos emigrantes portugueses, os motivos 
que mais se destacam como razão para a emigração estão relacionados com o 
reagrupamento familiar, estando esta opção presente em 18 inquéritos. Este motivo acaba 
por não ser um fator surpreendente na medida em que a família acaba sempre por ter um 
grande peso na decisão sobre a emigração. O reagrupamento familiar acaba por pesar 
mais na decisão sobre o destino do que sobre questões de negócio, como a análise a 
mercados propícios à instalação de novas empresas ou realização da carreira profissional. 
Depois, as razões como a procura de melhores condições no mercado de trabalho e 
também vontade de viver num outro país surgem num segundo patamar, estando presente 
em 14 inquéritos. Aqui seguramente que as diferenças salariais e a falta de oportunidades 
em termos de emprego que se assiste em Portugal, justificam esta vontade por parte dos 
portugueses. Outro motivo que verificamos com os resultados, estando presente em 13 
inquéritos, prende-se com a vontade dos portugueses emigrarem com o objetivo de 
conhecer novas culturas, indo ao encontro de uma nova forma de pensamento por parte 





mencionado anteriormente, 13 pessoas também indicaram que a razão que as levou a 
emigrar inicialmente esteve ligada aos estudos, este fenómeno está associado às políticas 
educativas postas em prática através do programa de ERASMUS, por exemplo. De referir 
que nesta questão os inquiridos tinham a possibilidade de optar por mais do que uma 
resposta. 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
As razões que levam os portugueses a emigrar estão relacionadas com uma das 
questões de investigação, sendo que podemos concluir que tal como os emigrantes 
portugueses do século passado, os portugueses continuam a emigrar por motivos 
familiares e porque consideram que Portugal não dá garantias de um bom futuro, indo à 
procura de melhores condições de vida. No entanto, podem-se também verificar outros 
motivos que até à data não eram muito visíveis, tais como a “Vontade em conhecer novas 
culturas” ou “Vontade de viver num outro país”, representando uma mentalidade mais 
“aberta” a novas experiências. O aumento do percurso académico leva a que alguns 
estudantes tenham contacto com outros países e aí permaneçam tornando-se emigrantes.  
O tempo de permanência por parte dos emigrantes, reflete o nível de satisfação e 
de identificação dos emigrantes com o país de acolhimento, criando ao longo do tempo 
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razões suficientes para a abertura do seu próprio negócio. Como podemos constatar 
através do gráfico abaixo, a grande maioria dos inquiridos saíram de Portugal entre os 
anos de 1990 a 2009, o que também vai ao encontro da principal faixa etária inquirida, 
que se situa entre os 40 e 50 anos, o que quer dizer que saíram de Portugal com uma 
média de idades entre os 25 e os 30 anos. Naturalmente, que no intervalo de anos mais 
recente, o número de emigrantes empresários seja menor, uma vez que estes são recém-
chegados e muito provavelmente ainda não dispõem de condições necessárias à abertura 
do seu próprio negócio. 
Figura 7 - Ano de saída de Portugal 
 
 
Dos empresários que responderam ao inquérito, 33 (59%) deles já tinham sido 
empresários em Portugal antes de emigrar, o que reforça a sua capacidade de gestão. 
Antes de emigrar estavam inseridos nas seguintes áreas de negócio representadas no 
quadro 6: a área de negócio mais representada é o Alojamento e Restauração, com 24%, 
seguida do Comércio por Grosso e Retalho com 18%. Destes 33 empresários, 20 deles, 
(61%), mantiveram-se nas mesmas áreas de negócio nos países de acolhimento, 
justificando as suas razões de emigração, uma vez que a maioria mencionou que saiu de 
Portugal porque este não era propicio à criação do próprio negócio ou que aspirava 
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Quadro 6 - Áreas de Negócio dos empresários em Portugal 
Áreas de Negócio Número Percentagem 
Administrativa 1 3% 
Alojamento e Restauração 8 24% 
Comércio por Grosso e Retalho 6 18% 
Construção Civil 4 12% 
Consultoria, Cientifica 5 15% 
Financeira  1 3% 
Indústria Transformadora 1 3% 
Informação e Comunicação 3 9% 
Mecânico 1 3% 
Net Working Marketing 1 3% 
Saúde 1 3% 
Seguradora 1 3% 
Total Geral 33 100% 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
4.6 – Caracterização da Emigração antes da Abertura do Próprio 
Negócio 
 
A grande maioria dos inquiridos encontra-se no mesmo país desde que emigrou 
pela primeira vez, e aí permaneceram até aos dias de hoje, sendo que somente 13 (23%) 
já estiveram emigrados em outros países antes de se instalarem no país atual. Destes 13 
empresários, quatro deles habitaram em um só país, dois estiverem em dois países, outros 
dois estiveram em três países e quatro estiveram em quatro ou mais países antes da sua 
situação atual. A diversidade de destinos está presente nos vinte países distintos em que 
estes 13 portugueses viveram, onde se destacam o continente europeu com 11 países, e 
por questões de proximidade, a Espanha surge como o país mais solicitado. 
No que toca à posição atual dos inquiridos, estes distribuem-se por 19 países, e 
sem grande surpresa, países como Canadá, Inglaterra, Austrália, EUA, França e Brasil 
surgem no topo das preferências dos Portugueses. No entanto, esta análise tem de ser 
limitada, uma vez que foi impossível efetuar uma divulgação de igual forma por todos os 






Quadro 7 - Países de Acolhimento dos empresários inquiridos 
País Número Percentagem 
Alemanha 1 2% 
Angola 1 2% 
Austrália 5 9% 
Áustria 2 4% 
Brasil 3 5% 
Canadá 12 21% 
Colômbia 1 2% 
Espanha 1 2% 
EUA 5 9% 
Finlândia 2 4% 
França 5 9% 
Indonésia 1 2% 
Inglaterra 9 16% 
Irlanda 2 4% 
Luxemburgo 1 2% 
Moçambique 1 2% 
Namíbia 1 2% 
Suíça 2 4% 
Venezuela 1 2% 
Total  56 100% 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
Comparando o destino dos emigrantes portugueses com a data de saída de 
Portugal, facilmente se percebe que tem havido uma maior diversidade de destinos nos 
que abandonaram o nosso país mais recentemente. Se olharmos para os dois intervalos de 
tempo indicados na caracterização da amostra, entre 1990 e 2014, figura 7, verificamos 
que estes empresários encontram-se em 17 países diferentes, em comparação com os dois 
primeiros intervalos, entre 1954 e 1989, em que apenas se verificam 7 países diferentes. 
Esta diferença justifica-se com o quebrar de barreiras entre os mercados. Atualmente os 
profissionais conseguem passar de um país para outro com muita mais facilidade em 
comparação com os emigrantes mais velhos e porque também, a duração dos contratos 
de trabalho de hoje em dia são menores, obrigando os emigrantes a estarem atentos às 
oportunidades que surgem no mercado de forma a conseguirem aproveita-las. 
Anteriormente, os emigrantes assinavam contratos de trabalho para a vida, permitindo-





Com estes resultados, concluímos relativamente à segunda questão de 
investigação, que os portugueses, nos anos mais recentes, estão a procurar países mais 
diversificados do que os seus antepassados procuravam, uma vez que estes se limitavam 
a emigrar para os países onde por norma já se encontravam portugueses e assim se 
conseguirem adaptar mais facilmente.  
O processo de estudo de mercado antes da abertura de um negócio é fundamental 
para se conseguir alcançar o sucesso. Este estudo ganha mais importância quando falamos 
em negócios promovidos por emigrantes, que por diversas razões não são bem aceites 
pela população do país de destino, para além de em muitos casos não possuírem 
conhecimentos suficientes sobre o mercado em questão no que a assuntos comerciais diz 
respeito. Desta forma, este ponto teria de ser considerado neste estudo, e como tal, os 
resultados obtidos indicam que mais de metade dos inquiridos, mais propriamente 63%, 
realizaram um estudo sobre o país/ área de negócio antes de abrir o seu próprio negócio, 
e destes 63%, 83% consideram que as áreas de negócio em que estão inseridos vão ao 
encontro das áreas em crescimento no país em que se encontram. Consequentemente, 
apenas 5 inquiridos consideram que se encontram numa área de negócio única no país de 
acolhimento. Especificando em que pontos estes negócios eram únicos, foi pedido aos 
empresários com negócios considerados por si únicos que exemplificassem, daí termos 
os seguintes testemunhos: 
 “Criação de redes de mercado de comércio online nas áreas onde desenvolvo é 
topo mundial”, (Homem, 47 anos, em Inglaterra desde 2013, com Ensino 
Secundário,); 
 
 “Como desde muito jovem estive muito envolvido no negócio de Padarias e por 
nessa altura a qualidade do pão nos Estados Unidos não era dos melhores, 
acreditei na oportunidade de sucesso, fundando uma empresa de panificação.”, 
(Homem, 66 anos, nos EUA desde 1969, com Ensino Básico); 
 
 “Posicionamento no mercado.”, (Homem, 38 anos, em Inglaterra desde 2004, 
Licenciado); 
 
 “É sobretudo único na forma como é comercializado, na imagem. O produto 








4.7 – Caracterização da Emigração depois da Abertura do Próprio 
Negócio 
 
Como forma de estarem preparados na hora de abrir o seu próprio negócio, 21 
(37,5%) empresários decidiram fazer formação. Desta forma, a maior parte dos inquiridos 
não optou por este incremento de formação. Isto pode dever-se ao facto de um grande 
número de inquiridos possuírem níveis académicos elevados. 
Relativamente à área de negócio, o “Comércio por Grosso e a Retalho” é a 
atividade de negócio em que se concentram mais empresários portugueses que 
responderam ao questionário, representando 23%, seguido de duas áreas totalmente 
distintas em termos de capital humano, a “Construção Civil” e “Consultoria/Cientifica”, 
representando 14% cada. Com 11%, aparecem as áreas de “Serviços” e “Informação e 
Comunicação”. Na figura 8, estão discriminadas todas as áreas em que os imigrantes 
portugueses inquiridos estão presentes. Como foi referido no capítulo sobre a emigração, 
as mulheres têm-se vindo a afirmar nas mais diversas áreas de negócio. Este fator 
constatou-se nos inquiridos do sexo feminino, onde das 17 mulheres, foram indicadas 6 
áreas distintas, e tendo em conta que apresentamos 11 áreas no total, significa que as 
mulheres estão presente em mais de metade. Outro fator curioso prende-se com presença 
de duas inquiridas na área da construção, uma atividade muito característica de 














 Figura 8 - Áreas de Negócio no país de acolhimento 
 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
As razões, (figura 9), por terem optado por determinada área de negócio que mais 
se evidenciaram foram a “Experiência”, a “Previsão de Sucesso” e a “Paixão pela área de 
negócio”, estando presente em 32, 27 e 26 vezes respetivamente nas respostas dos 
inquiridos. A quarta razão foi o “Crescimento de Mercado” que esteve presente nas 
respostas dos inquiridos em 17 ocasiões. O facto de tanto a Experiência como a Previsão 
de Sucesso estarem no topo das escolhas dos emigrantes, representa por um lado a 
segurança que estes sentem na hora de abrir um negócio e por outro a ambição e o 
acreditar de que a opção que tomaram vai ser bem-sucedida, não esquecendo que 63% 




























Figura 9 - Razões que levaram à escolha da área de negócio 
 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
A grande maioria dos inquiridos detém uma só empresa, representando 68% da 
amostra, o que demonstra que estes empresários portugueses centram todos os seus 
esforços numa única empresa. 18% dos empresários indicam que possuem 4 ou mais 
empresas, e depois surgem 5% com 3 empresas e por último 4% com 2 empresas. Para os 
empresários que detenham mais do que uma empresa, foi pedido que elaborassem as 
seguintes respostas, tendo por base a empresa de maior dimensão em termos de faturação.  
O tipo jurídico ajuda a caracterizar as escolhas de decisões tomadas na abertura 
da empresa, sendo uma característica muito importante em termos legais. A classificação 
divide-se em três tipos jurídicos como se pode observar no quadro 8, em “Empresário 
Individual”, “Sociedade Anónima” e “Sociedade Limitada”. O tipo de empresa 
considerada de “Sociedade Limitada” é a que mais se destaca, (57%), com maior 
incidência nos homens, já que nas mulheres, verifica-se um equilíbrio entre a “Sociedade 
Limitada” e o “Empresário Individual”.  
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Quadro 8 - Tipo Jurídico das Empresas 
  Feminino Masculino TOTAL 
  Número Percentagem Número Percentagem Número Percentagem 
Empresário individual 8 47% 11 28% 19 34% 
Sociedade anónima 1 6% 4 10% 5 9% 
Sociedade limitada 8 47% 24 62% 32 57% 
Total Geral 17 100% 39 100% 56 100% 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
O número de funcionários de uma empresa é um dos principais indicadores da sua 
dimensão, assim como a sua faturação que será analisada mais à frente. Neste caso 
específico, o apuramento do número de pessoas contratadas pelos empresários emigrantes 
permite-nos ter acesso ao número de pessoas que estão relacionadas com o ciclo 
económico promovido pelos portugueses. Como se pode observar pelo gráfico seguinte, 
à medida que o número de funcionários por empresa vai crescendo, menos são as 
empresas que figuram nestas condições. Sendo a maior parte das empresas consideradas 
como pequenas, a maioria da amostra concentra-se nos que não têm qualquer funcionário 
ou terão até um máximo de 9, uma vez que a maioria das empresas dos emigrantes 
portugueses são consideradas como micro ou pequenas-empresas e em muitos casos, 















Figura 10 - Número de Funcionários 
 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
Portugal é um país com uma enorme história no que à emigração diz respeito, e 
com o passar dos anos, os portugueses residentes no estrangeiro foram criando os seus 
próprios nichos étnicos. Através destes nichos consegue-se perceber qual a ligação que 
os portugueses vão mantendo. Uma das formas de conseguir avaliar essa ligação é através 
do recrutamento nas empresas por eles criadas. Na amostra analisada isso também se 
verifica, porque através dos empresários com funcionários, 43% deles, já contrataram 
portugueses que residem em Portugal e neste momento 41% têm funcionários 
portugueses. Este fator pode estar ligado com o reagrupamento familiar, com a intenção 
de facilitar a integração de novos emigrantes, entre outros. De salientar ainda, que dos 56 
inquiridos, 61% deles assumem que depois de emigrar já facilitaram a emigração de 
familiares/amigos, mesmo não sendo para as suas empresas. Relativamente à participação 
destes empresários em associações de emigrantes, aqui os valores já são mais equilibrados 
entre aqueles que fazem parte e os que não fazem, sendo que 52% assume pertencer a 
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Quadro 9 - Funcionários Portugueses 
   Contratou algum Português que 
residia em Portugal 
  
     
    Não Sim TOTAL 
Funcionários 
Portugueses 
Não 16%   16% 
Sim 41% 43% 84% 
  TOTAL 57% 43% 100% 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
Nem todos os emigrantes na hora de emigrar têm em mente ser empresários no 
país de destino, em alguns casos, estes acabam por ser porque não vêm outra saída senão 
o autoemprego. Outros, realmente já partem com esse objetivo, no entanto, necessitam de 
um certo tempo para conhecerem o mercado em que se querem inserir, assim como o país 
e a sua cultura. Verificam-se ainda casos de emigrantes, que por falta de experiência e de 
capacidade de gestão adiam este passo nas suas carreiras profissionais. Neste sentido, a 
análise dos anos que os emigrantes demoraram até abrir os seus próprios negócios desde 
que emigraram é fundamental, (quadro 10), assim como a comparação dentro da própria 
amostra dos empresários que já possuem um negócio próprio em Portugal, com aqueles 
que somente se iniciaram na gestão de uma empresa no país de acolhimento. Assim, num 
contexto geral, concluímos que 34% dos empresários demorou 6 ou mais anos e que 29% 
demoraram apenas entre 1 a 2 anos até abrir o seu negócio. Entre os empresários que já 
tinham uma empresa em Portugal, verifica-se que 42% demorou entre 1 a 2 anos, em 
contrapartida de apenas 15% que demorou 6 ou mais anos. No sentido oposto, a grande 
parcela daqueles que nunca tinham tido o seu próprio negócio em Portugal, concentram-
se nos que demoraram 6 ou mais anos, onde se verifica 61%, contra apenas 9% nos que 
demoraram menos de dois anos. Seguindo esta linha de pensamento, concluímos que à 
medida que a estadia dos empresários sem experiência em Portugal vai aumentando no 
país de acolhimento, o número de negócios também, ao contrário dos que já detinham 







Quadro 10 - Número de anos para abrir uma empresa 
   Teve alguma empresa em Portugal 
   Não Sim TOTAL 
   Número Percentagem Número Percentagem Número Percentagem 
Nº de Anos para 
abertura de uma 
Empresa após ter 
Emigrado 
1 a 2 anos 2 9% 14 42% 16 29% 
2 a 4 anos 3 13% 8 24% 11 20% 
4 a 6 anos 4 17% 6 18% 10 18% 
6 anos ou 
mais 
14 61% 5 15% 19 34% 
TOTAL 23 100% 33 100% 56 100% 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
4.8 – Nível de Empreendedorismo / Inovação 
 
O empreendedorismo é um dos temas centrais desta dissertação, para além da 
análise das empresas dos emigrantes portugueses, a intenção passa por perceber se são 
empreendedores na gestão dos seus negócios. Como tal, em primeiro lugar, é essencial 
perceber qual é a noção deste termo para os representantes da amostra. Foi colocado como 
hipóteses de resposta, as seguintes opções: i) Criação de uma empresa; ii) Criação de um 
novo negócio aliado a algo inovador; iii) Criação de algo inovador; iv) Arriscar; v) 
Principal fator promotor do desenvolvimento económico e social; vi) Identificação de 
oportunidades; vii) Fazer/ Executar; viii) Outro. A segunda e a sexta hipótese são as que 
mais se destacam, estando presentes 27 e 30 vezes nas respostas dos inquiridos 
respetivamente, como se pode observar na figura 11. De acordo com as respostas, 
podemos concluir que a maioria dos emigrantes seguem a mesma linha de pensamento 
que Joseph Schumpeter, (1934), que considerava que um empreendedor era um inovador 
ao implementar determinadas mudanças nos mercados através da introdução ou 









Figura 11 - Perceção sobre Empreendedorismo 
 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
Dos 56 inquiridos, somente 9 responderam que não se consideram 
empreendedores nas suas atividades profissionais, no entanto, destes 9 empresários, 4 
afirmam que partilham de algumas características inerentes aos empreendedores. Para os 
restantes empresários que se consideram empreendedores, a maioria considera que as 
caraterísticas de empreendedores que mais se enquadram no seu perfil são a “Liderança”, 
o “Espirito Criativo”, a “Paixão pelo seu trabalho”, “Observador” e “Autoconfiante”. 
Sobre a inovação, o número de empresários que assume que a Inovação faz parte 
das suas estratégias de negócio, reduz um pouco, situando-se nos 77% (n=43). Dos 47 
empresários que se consideram empreendedores, apenas 5 indicam que não contêm uma 
política de inovação nas suas empresas, e dos 9 empresários que indicam que não são 
empreendedores, existe um que afirma inovar na sua empresa. Foi pedido aos inquiridos 
que mencionassem alguns exemplos de como avaliam a Inovação nas suas áreas, pelo que 
transcrevo algumas das respostas: 
 “Novos modelos de calçado”, (Mulher, 54 anos, na Austrália desde 1997, 
Licenciada); 
 
 “Aplicar os conhecimentos adquiridos por anos de experiência e utiliza-
los com uma vertente ecológica ''verde'' utilizando e criando formas de 
utilização de energias renováveis, produtos biodegradáveis e reutilização 
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de equipamentos com menor pegada ecológica.”, (Homem, 50 anos, no 
Canadá desde 1989, Licenciado); 
 
 “Pressentir o que o mercado necessita com antecedência. Ser o primeiro 
a colocar no mercado essa inovação. Ser persistente.”, (Homem, 62 anos, 
em França desde 1975, com Ensino Secundário); 
 
 “Abrir lojas em África com produtos de alta gama”, (Homem, 65 anos, na 
Namíbia desde 1962, Licenciado); 
 
 “Procuro implementar no Brasil técnicas que aprendi na Suíça, por 
exemplo. Embora não seja inovador no mercado Europeu, pode ser 
bastante no mercado Sul-americano. Para dar um exemplo muito prático: 
implemento técnicas de marketing e controlo de stocks que eram 
praticamente inexistentes.”, (Mulher, 28 anos, no Brasil desde 2004, 
Licenciada); 
 
 “O conceito por trás do meu negócio é inovador num mercado que não o 
Português, já que consiste em vender produtos portugueses noutro país. 
Particularmente não estando o negócio vocacionado para o público 
Português.”, (Mulher, 39 anos, em Inglaterra desde 2008, Licenciada); 
 
 “Trouxe ao mercado inglês, em Londres, um tipo de produtos portugueses 
que ainda não havia à venda nas lojas especializadas em produtos 
Portugueses, bem como organizo eventos no meu espaço que divulgam 
não só Portugal, mas a língua Portuguesa.”, (Mulher, 38 anos, em 
Inglaterra desde 2008, Licenciada); 
 
 No meu negócio a inovação é avaliada pela simplificação de processos e 
criação de informação mais atualizada em menos tempo. Por exemplo: 
para os meus agentes conseguirem vender mais e melhor têm de ter os 
materiais sempre atualizados e a informação ocorrente. Para isso é 
preciso investir em programas que sejam mais ágeis e que permitam ter 
uma informação mais atualizada.”, (Homem, 28 anos, nos EUA desde 
2003, Licenciado); 
 
 “É decisiva como fator diferenciador: Inovação no modelo de negócio - 
vender pastéis de nata na forma tradicional, quentes, com embalagem 
própria, num tuck tuck com a imagem do elétrico de Lisboa em pleno 
coração de Londres”, (Homem, 39 anos, em Inglaterra desde 2011, 
Doutorado); 
 
A inovação pode surgir a partir de qualquer funcionário da empresa, desde o 





sistemas de recompensa à inovação como forma de reconhecimento e de promoção deste 
espírito. Os inquiridos partilham desta opinião, e defendem que a “Definição de novas 
metas constantemente” é o mais aconselhado para a promoção de uma cultura inovadora. 
Do lado do reconhecimento, os inquiridos indicam que a “Recompensa monetária” e o 
“Elogio constante” são as melhores estratégias a tomar, seguindo-se a “Promoção de 
Carreira”. A “Recompensa através de bens físicos” foi a menos escolhida entre os 
empresários que responderam ao inquérito. 
A análise sobre o empreendedorismo assenta na terceira questão de investigação 
deste estudo. Como tal, consideramos que os portugueses inquiridos são empreendedores 
nas áreas de trabalho. Para além de partilharem algumas das características mais 
conhecidas dos empreendedores, estes também colocam em prática algumas políticas de 
inovação e tentam incutir este espírito aos seus funcionários. 
 
4.9 – Classificação das Empresas 
 
A vertente estratégica de uma empresa tem de ser tida sempre em conta 
independentemente da sua dimensão. Como já foi observado anteriormente, a maioria das 
empresas estudadas não são de grande dimensão, no entanto, e tendo em conta que são 
geridas por emigrantes, a abertura destas nos países de acolhimento certamente que 
requerem atenções especiais, no que toca ao mercado em questão, à cultura ou ao know-
how do proprietário. Também como já foi mencionado anteriormente, uma boa 
planificação e execução de uma estratégia aumenta as probabilidades de os negócios 
serem bem-sucedidos. Nesta perspetiva, seria de todo conveniente perceber qual a opinião 
dos inquiridos e se estes têm em conta na sua gestão, as questões relacionadas com a 
estratégia. 
No que a grupos-alvo diz respeito, mais de metade dos emigrantes tem definido o 
mercado nacional no país de acolhimento como o seu grupo-alvo, apostando as suas 
vendas nesse sector. Em segundo lugar, surgem os empresários que definem o mercado 
internacional como o seu mercado-alvo, 21%. Somente 11% dos inquiridos indicam que 





portugueses não limitam as suas vendas aos nichos étnicos fechados. Apesar de não terem 
o mercado internacional como alvo, alguns dos empresários também efetuam 
exportações, sendo que no total, 27% dos inquiridos, assumem que a exportação já faz 
parte dos seus negócios. 
Uma das grandes dificuldades na abertura de um negócio no contexto geral, e não 
para os empresários, é conseguir reunir o capital financeiro que lhes permita investir em 
algo. Relativamente aos inquiridos, a grande maioria assume ter recorrido às “Poupanças 
pessoais” na hora de abrir a sua atividade profissional. Em segundo plano, mas com 
alguma distância, surge o “Empréstimo à banca”, surgindo por 20 vezes nas respostas dos 
empresários. Das outras opções colocadas no questionário, foram selecionadas, ainda que 
poucas vezes, o recurso a familiares, ao Estado, a associados. 
Figura 12 - Recursos Financeiros na abertura das empresas 
 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
Um outro ponto analisado ao longo do questionário assenta na dificuldade que os 
empresários sentiram no país de acolhimento aquando da iniciação do seu negócio. Foram 
colocados vários entraves que estes possam ter sentido através de uma escala de Likert, 
uma vez que se tornam numa via fiável para a medição de comportamentos, num intervalo 
de 5 níveis. No gráfico seguinte são apresentadas uma média total das respostas obtidas 
em cada uma das condicionantes pré-definidas no questionário. Os inquiridos 
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classificaram de 1 a 5 o nível de problemas, sendo que 1 representa “Não tive problemas” 
e 5 “Tive muitos problemas”. Num contexto geral, e analisando o seguinte gráfico, 
podemos concluir que os empresários portugueses inquiridos não encontram muitos 
entraves, uma vez que as médias são relativamente baixas, não havendo um caso em que 
o valor ultrapasse os 3 valores de média. Apesar desta aparente facilidade, podemos 
verificar que o fator com maior peso foi a “Concorrência” com 2.54, o que acaba por ser 
natural, fruto da forte concorrência que é sentida em todos os mercados. As “Questões 
Fiscais” e o “Acesso ao financiamento” são os outros fatores que mais problemas 
causaram ao empresários, com 2,29 e 2,21 respetivamente. Recordamos que o acesso à 
banca foi o segundo recurso mais utilizado pelos inquiridos. De destacar ainda, três 
fatores com médias iguais a 2,20, a “Cultura adversa à empresarialidade”, a “Legislação 
desajustada à realidade” e a “Burocracia”. 
Figura 13 - Obstáculos à abertura das empresas 
Fonte: Inquérito realizado online entre Maio a Julho de 2014 
 
Como foi referido anteriormente, o nível de faturação também é outro indicador 
da dimensão da empresa e tal como seria expectável, a grande maioria das empresas 
estudadas não ultrapassam os 500 mil euros anuais, somando os dois primeiros intervalos, 



















inquiridos detêm um volume de negócios anual de 6 milhões ou mais, uma vez que podem 
ser considerados como exemplos a seguir por parte dos outros empresários. Outro dado 
que também foi possível constatar está relacionado com as empresas que detêm Planos 
de Expansão definidos. Como podemos observar no quadro 11, 39 inquiridos assumem 
ter planos de expansão para as suas empresas já definidos, sendo que as empresas com 
maior nível de faturação enquadram-se nas que dispõem de planos definidos. Em termos 
concretos, os empresários portugueses pretendem expandir os seus negócios 
substancialmente através da “Diferenciação de produtos/serviços”, e da “Entrada em 
novos mercados”. Se olharmos para as empresas que faturam 6 milhões ou mais, o plano 
de expansão que é indicado mais vezes são as “Aquisições. Esta variância é percetível na 
medida que só as empresas com mais recursos financeiros é que reúnem as condições 
para adquirirem outras. De referir ainda, que a grande maioria dos empresários indicam 
que das estratégias genéricas que utilizam, a Diferenciação é a estratégia escolhida, e 
apenas 4 inquiridos admitem a Liderança de Custos como a estratégia utilizada. Aqui 
atinge-se mais um objetivo deste estudo ao verificar qual é a estratégia genérica mais 
utilizada por parte dos empresários emigrantes portugueses inquiridos. 
Por último, coloca-se sempre a questão sobre a vontade de estes empresários 
regressarem um dia a Portugal. Dos 56 inquiridos, 33 deles indicam essa vontade, (59%), 
no entanto, 13 (23%) deles informam que só depois de estarem reformados. 
Quadro - 11 - Faturação vs. Planos de Expansão 
  Empresas com planos de Expansão 
  Não Sim TOTAL 
  Número Percentagem Número Percentagem Número Percentagem 
Faturação 
Anual 
Até 100 mil 6 35% 15 38% 21 38% 
Entre 100 mil e 500 mil 6 35% 10 26% 16 29% 
Entre 500 mil e 1 milhão 4 24% 6 15% 10 18% 
Entre 1 milhão e 2 milhões 0 0% 3 8% 3 5% 
Entre 2 milhão e 4 milhões 0 0% 0 0% 0 0% 
Entre 4 milhões a 6 milhões 1 6% 0 0% 1 2% 
Mais de 6 milhões 0 0% 5 13% 5 9% 
Total 17 100% 39 100% 56 100% 








Como ficou demonstrado neste trabalho, o empreendedorismo é classificado de 
diversas formas por inúmeros autores, há quem o considere como o simples ato de iniciar 
um negócio em nome próprio, mas também há quem considere que é necessário mais do 
que isso, como a junção de algo inovador. 
Para este trabalho, o objetivo passou por avaliar o empreendedorismo migrante, 
mais concretamente dos emigrantes portugueses, tentando procurar o indivíduo que 
criasse a sua empresa a partir de uma oportunidade de negócio, e o ambiente externo 
como a concorrência, os recursos e as políticas governamentais, assim como fatores 
sociológicos, como os grupos étnicos ou a família, que fossem agentes críticos nessa 
decisão. (Bygrave, 2004) 
A emigração portuguesa também foi analisada, foram descritos os vários períodos 
das etapas migratórias pelo qual Portugal passou, assim como as diferentes razões que 
levaram à emigração por parte dos portugueses. Foi feita também uma comparação entre 
os emigrantes dos últimos anos com os emigrantes do século passado, a fim de se perceber 
se estes mantinham os mesmos países de destino, beneficiando dos nichos étnicos criados 
anteriormente, e se os motivos que os faziam emigrar eram os mesmos. 
Este tipo de empreendedorismo tem um impacto direto nas comunidades de 
acolhimento, uma vez que se verifica um investimento económico local assim como a 
criação de emprego ou a abertura de horizontes para futuros investimentos. O facto de um 
emigrante português abrir o seu próprio negócio demonstra a sua maturidade e segurança 
na gestão de uma empresa, e ao mesmo tempo que se sente adaptado à realidade local, 
não tendo medo de assumir riscos. 
Através dos resultados dos inquéritos por nós realizados pode-se retirar algumas 
conclusões que foram ao encontro da revisão de literatura realizada na primeira parte 
deste trabalho. No que à amostra diz respeito, verificamos que a maioria dos inquiridos 
se situava entre os 40 e os 50 anos, demonstrando a experiência e o amadurecendo que a 
gestão de uma empresa exige, assim como um equilíbrio entre os empresários com dupla 





portugueses procuraram integrar-se da melhor forma no país de acolhimento, uma vez 
que aqueles que possuem dupla nacionalidade, podem ser menos sujeitos à 
descriminação. Relativamente à emigração, comprovou-se que em muitos casos, o 
reagrupamento familiar continua a ser a principal razão da emigração assim como a 
procura de melhores condições de vida, mas ao mesmo tempo, novos motivos surgiram, 
como a procura de novas experiências. Verificamos também que alguns dos inquiridos já 
tinham sido empresários em Portugal, e como tal uma grande parte manteve-se na mesma 
área de negócio, demorando muito menos tempo a abrir a sua própria empresa no país de 
destino, em comparação com aqueles que não detinham qualquer experiência.  
A grande maioria dos inquiridos consideram-se empreendedores, aplicando 
políticas de inovação nas suas empresas e ainda, admitem optar por estratégias de 
diferenciação em prol da liderança de custos. Os resultados revelam ainda, que a maior 
parte das empresas em estudo são de pequena dimensão, onde 67% delas faturam até 500 
mil euros por ano, e 34% não tem qualquer funcionário, demonstrando que provavelmente 
serão de cariz familiar. O comércio por grosso e retalho é a área onde se enquadram a 
maior parte dos empresários portugueses. 
Este trabalho deixa algumas questões em aberto para futuros estudos, tendo em 
conta que nos resultados obtidos foi possível observar um grande número de emigrantes 
com qualificações académicas elevadas e que se inserem em áreas de negócio científicas 
que até à data não continham grande historial, iniciando uma mudança nas opções 
tomadas pelos portugueses, acompanhando o desenvolvimento mundial em termos da 
troca de experiências a nível internacional nos mais altos quadros das empresas. Será 
igualmente interessante estudar o desenvolvimento dos emigrantes portugueses nos novos 
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Empreendedorismo e estratégias de negócio 
dos emigrantes portugueses 
O presente inquérito é parte integrante do plano de dissertação que se denomina “Empreendedorismo 
e estratégias de negócio dos emigrantes portugueses”, referente ao mestrado de Gestão Comercial da 
Faculdade de Economia da Universidade do Porto. O inquérito tem como finalidade identificar e 
caracterizar o empreendedorismo dos emigrantes portugueses e avaliar o seu desempenho tendo em 
conta as potencialidades e adversidades que surgem nos diversos mercados em que estão inseridos. 
O conhecimento sobre este tema é escasso pelo que a sua contribuição será extremamente importante 
e dará uma visibilidade maior aos emigrantes portugueses. O tempo de resposta será sensivelmente 10 
minutos. 
Os dados recolhidos são confidenciais. 
Muito obrigado pela sua colaboração e pelo rigor das suas respostas. 







o  Masculino 
o  Feminino 
Local de Nascimento * 
 
Estado Civil * 
o  Solteiro 
o  Casado 
o  Divorciado 
o  União de Facto 
o  Viúvo 







o  Portuguesa 
o  Dupla Nacionalidade 
Qual era a sua profissão antes de emigrar? * 
 
Teve algum negócio por conta própria antes de emigrar? * 
Caso a sua resposta seja positiva, responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 
o  Não 
Habilitações Académicas * 
       
Divide casa com alguém no país de acolhimento? * 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Mulher/ Marido 
o  Filhos 
o  Amigo  
o  Colega de Trabalho 
o  Não 
o  Outra:  
 
Situação profissional antes da emigração 
 
Especifique a área de negócio: 
o  Agricultura, Produção animal, Pesca, Caça, Florestal 
o  Indústria transformadora 
o  Comércio por grosso e retalho 
o  Alojamento e Restauração 
o  Informação e Comunicação 
o  Financeira  
o  Seguradora 
o  Imobiliaria 





o  Administrativa 
o  Saúde 
o  Artística / Desportiva 
o  Construção Civil 
o  Outra:  
 




Caracterização da emigração antes da abertura do próprio negócio 
Razão da emigração: * 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Tinha familiares/amigos no país de destino 
o  Estava desempregado 
o  Conhecimento da língua do país de destino 
o  Pensava encontrar melhores condições no mercado de trabalho 
o  Portugal não é propício para se criar o próprio negócio 
o  Vontade de viver num outro país 
o  Questões politicas 
o  Vontade em conhecer novas culturas 
o  Surgiu-lhe uma proposta de trabalho 
o  Teve conhecimento de oportunidades de trabalho através de alguma 
associação de emigrantes, compatriotas ou outros 
o  Outra:  
 
 
Encontra-se no mesmo país desde que emigrou pela primeira vez * 
Caso a sua resposta seja positiva, não responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 
o  Não 
 






Em que país se encontra? * 
 
Qual o primeiro emprego que teve no primeiro país de acolhimento * 
 
Realizou alguma prospecção sobre o país/área de negócio antes de abrir o negócio? * 
Caso a sua resposta seja positiva, responda à pergunta seguinte 
o  Sim 
o  Não 
A área de negócio em que está inserido vai ao encontro das áreas de negócio em 
crescimento no país em que se encontra? 
o  Sim 
o  Não 
O tipo de negócio em que está inserido é único no país de acolhimento? * 
Caso a sua resposta seja negativa, não responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 
o  Não 








Caracterização na Emigração depois da abertura do próprio negócio 
Quando decidiu abrir o seu próprio negócio fez formação de forma a estar mais bem 
preparado? * 
o  Sim 
o  Não 
 
Qual a área de negocio que está inserido? * 
o  Agricultura, Produção animal, Pesca, Caça, Florestal 
o  Indústria transformadora 
o  Comércio por grosso e retalho 
o  Alojamento e restauração 
o  Informação e comunicação 
o  Financeira 
o  Seguradora 
o  Imobiliaria 
o  Consultora, Cientifica 
o  Administrativa 
o  Saúde  
o  Artística / Desportiva 
o  Outra:  
 
Das seguintes opções qual foi razão para ter escolhido a área acima indicada? * 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Experiência 
o  Previsão de sucesso 
o  Crescimento do mercado 
o  Rentabilidade 
o  Paixão pela área de negócio 







Quantas empresas tem em seu nome? * 
o  1 
o  2 
o  3 
o  4 ou mais. 
Tipo Jurídico da empresa? * 
Caso tenha mais do que uma empresa, refira-se à de maior dimensão em termos de faturação 
o  Empresário individual 
o  Sociedade anónima 
o  Sociedade limitada 
o  Outra:  
Número de sócios? * 
No caso de ter mais do que uma empresa, refira-se à de maior dimensão em termos de 
faturação 
 
Tem algum grau de parentesco com os sócios? 
o  Sim 
o  Não 
Qual a Nacionalidade dos sócios? 
o  Portuguesa 
o  Outras 
Quanto tempo demorou a abrir a sua empresa depois de emigrar? * 
No caso de ter mais do que uma empresa, refira-se à primeira. 
o  1 a 2 anos 
o  2 a 4 anos 
o  4 a 6 anos 
o  6 anos ou mais 
Actualmente quantos funcionários fazem parte da sua empresa? * 
Caso tenha mais do que uma empresa, refira-se à de maior dimensão em termos de faturação 
o  Não tem funcionários 
o  9 ou menos 





o  Entre 50 a 249 
o  Mais de 250 
Tem funcionários portugueses? 
o  Sim 
o  Não 
Contratou algum português que residia em Portugal? * 
o  Sim 
o  Não 
Depois de emigrar facilitou a emigração a familiares/ amigos? * 
o  Sim 
o  Não 
Faz parte de alguma associação? * 
Caso a sua resposta seja negativa, não responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 
o  Não 
Indique o tipo de Associação a que pertence. 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Emigrantes 
o  Cultural/Recreativa 
o  Empresarial 
o  Outra:  
 
 
Questões sobre empreendedorismo 
O que considera como Empreendedorismo? * 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Criação de uma empresa 
o  Criação de um novo negócio aliado a algo inovador 
o  Criação de algo inovador 
o  Arriscar 
o  principal fator promotor do desenvolvimento económico e social 





o  Fazer/ Executar 
o  Outra:  
Considera-se um empreendedor? * 
Caso a sua resposta seja negativa, não responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 
o  Não 
Partilha de alguma das seguintes características de empreendedor? 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Observador 
o  Pioneiro 
o  Auto-confiante 
o  Oportunista 
o  Gosto em conhecer novas pessoas 
o  Paixão pelo seu trabalho 
o  Poder de persuasão 
o  Liderança 
o  Espírito criativo 
o  Outra:  
Inovação faz parte das suas estratégias de negócio? * 
Caso a sua resposta seja negativa, não responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 




Indique como avalia essa inovação e dê alguns exemplos 
 





Caso a sua resposta seja negativa, não responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 
o  Não 
Quais das seguintes estratégias utiliza para incutir esse espírito? 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Recompensa monetária 
o  Elogio constante 
o  Promoção de carreira 
o  Recompensa através de bens fisicos 
o  Definição de novas metas constantemente 
o  Outra:  
 
 
Questões sobre estratégias de negócio/comerciais 
Qual o seu grupo alvo? * 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Emigrantes portugueses 
o  Toda a população estrangeira e nacional no país de acolhimento 
o  Mercado regional 
o  Mercado nacional 
o  Mercado internacional 
o  Outra:  
Exporta? * 
o  Sim 
o  Não 
Quais os recursos financeiros que utilizou? * 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Empréstimo à Banca 
o  Empréstimo de familiares e/ou amigos 
o  Poupanças pessoais 
o  Investimentos de associados 





o  Ajudas de associações ou organismos não-governamentais 
o  Outra:  
 
Classifique de acordo com as seguintes opções o valor dos obstáculos que foi 
encontrando ao longo do caminho para abrir o seu próprio negócio? * 
Utilize a escala de 1 (não tive problemas) a 5 (tive muitos problemas) 
 
 1 2 3 4 5 
Acesso ao 
financiamento      
Questões Fiscais      












     
Burocracia      






     
Concorrência      
Fornecedores      





Qual foi, em euros, aproximadamente, o volume de facturação da sua empresa no 
ultimo ano (2013) * 
No caso de ter mais do que uma empresa, refira-se a de maior dimensão em termos de 
facturação 
o  Até 100 mil 
o  Entre 100 mil e 500 mil 
o  Entre 500 mil e 1 milhão 





o  Entre 2 milhões a 4 milhões 
o  Entre 4 milhões a 6 milhões 
o  Mais de 6 milhões 
Existem planos definidos de expansão para a sua empresa? * 
Caso a sua resposta seja positiva, responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 
o  Não 
Indique quais os planos de expansão 
Pode escolher mais do que uma opção. 
o  Diferenciação dos produtos/serviços 
o  Aquisições 
o  Entrada em novos mercados 
o  Internacionalização 
o  Outra:  
Das seguintes estratégias de negócio em qual delas se insere a sua empresa? * 
o  Diferenciação 
o  Preço baixo 
o  Outra:  
Pretende regressar a Portugal? * 
Caso a sua resposta seja positiva, responda à pergunta seguinte. 
o  Sim 
o  Não 
Quando pretende fazê-lo? 
o  Nos próximos 10 anos 
o  Nos próximos 20 anos 
o  Só depois de estar reformado 
 
